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ABSTRAK

ANALISIS BIAYA PROMOSI DAN HUBUNGANNYA
DENGAN VOLUME PERJUALAN : STUDI EASUS
PADA PERUSAHAAN LIMUN GELORA LUBUK ALUNG
Drs. H. Syshril

Promosi mernpskan suatu kombinasi vyang sifatnya
membniuk dengan memperkenalkan suatn badan atau perusa-
hean dan hasil produksinys kepada masyarakat. Promosi
vangd berhasil tidask hanya m@mampu menaikan jumlah
penjualan, Juga dapat memberiksan keuntungan sampingan
vang lain, misalnys menimbulkan biaya perunit yang lebih
rendah, keuntungan perunit vang lebih tinggi,
neningkatkan efisiensi penggunsasn modal kerjs, memperke-
cil timbulnya piutang ragu-ragu dsn sebagainya.

Sehubungan dengan hal tersebut pelaksanaan promosi
harus dipertimbangkan dengan hati-hati agar kegiatan
yang dijalankan dapat mencspai sasaran sesuai dengan
tujusan Ppromosi. Berdasarkan uraian di atas penulis
nengadakan penelitisn tentang snalisis biaya promosi dan
hubungannys dengan volume penjuslan di perusshaan Limun
Gelors Lubuk Alung kabupaten Padasng Pariaman.

Tujuan penelitian ini dilskukan adalah (1) Ingin
mengetahui dan mempelajari bentuk-bentuk kegistan pro-
nosi yang dilaksanskan oleh perusshasn Limun Gelora
Lubuk Alung. (2) Ingin mengetahui perubshan persentsase
bisya promosi dari tahun 1983 ke tshun 1881 pads perusa-
haan Limun Gelora Lubuk Alung. (3) Ingin mengetahui
perubshan persentase volume penjualan dari tzhun 1883
sampsi tahun 1981 peda perusahasn Limun Gelora Lubuk
Alung. Dan (4) Ingin mengduji tingkat hubungan antsars
biays promosi atas volume penjualan pada perusahsan
Limun Gelora Lubuk Alung. Sunber'data penelitian ini
adalah berasal dsri perusahsan Limun Gelors Lubuk Alung
dsn Dinas Perindustrian Kabupaten Padang Pariaman.
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Dats vang dikompulhksn adalah data Bisya Promosi dan
Volume Penjuaslsn limun dan sirup yang terjadi dari tahun
1883 ssmpai tahun 1991 psda perusshsan Limun  Gelors
Lubuk Alung dan dsts volume penjualan produk saingan.

Teknik snslisi dats yvang dipskai dalam penelitian
ini adalah (1) Deskripsi umun, dalam hal ini menggunakan
netode Indek Berantsi. (2) Uji Hipotesis, menggunakan

korelasi product moment dan uji t.

Beberapa penemusan penelitian ini adalah:

1. Bentuk kegistan promosi yang dilskukan oleh perussha-
an Limun Gelora Lubunk Alung adalah Periklanan
(advertising), Tenaga Penjusl Perorangan (Personal
gelling) dan Promosi Penjualan (S8ales Promotion).

2. Dans veng dikeluarksn oleh perusshasan ini dari tshun
ke tahun untuk biays promosi selalu meningkat. Dari
tahun 1983 ke 1984 meningkat 5,71 %; 1984 ke 1985
neningkat 8,11 ¥; 1985 ke 1886 meningkat 7,80 %; 1986
ke 1987 meningkast 2,23 ¥; 1987 ke 1988 meningkat 6,36
¥; 1988 ke 1989 meningkat sebesar 4,70 %; 1989 sampal
1990 meningkat 6,91 % dan dari tahun 1990 ke tahun
1881 meningkat 1lagi menjadi 5,34 IZ, napun pe-
ningkatan biaya promosi tidak sana% besarnys dari
tzhun ke tahun (bervariasi).

3. Volume penjualsn 1limun dan sirup pada peransahaan
Limun Gelora Lubuk Alung berfluktuasi dari tahun ke
tshun. Dari tahun 1883 ke tshun 1984 volume penjusalan
neningkat sebesar 9,78 ¥%; 1985 ke 1986 meningkat 1,82
%; 1988 ke 1987 meningkat 0,10 ¥; 1887 ke 1088
meningkst 3,08 ¥; 1888 ke 1989 meningkat 10,89 ¥ dan
dari tshun 1980 ke tahun 1991 meningkst sebesar 3,05
%; kecusali dari tshun 18984 ke tahun 1985 dan dari
tshun 1989 ke tahun 1880 terjadi penurunan volume
penjuslan masing-mssing sebesar 3,71 X dan 6,25 %X.



iii

Tingkst  hubungsn santsrs biays promosi =atss volume
penjuslan limun dan sirup tinggi (0,8246). Koefisien
diterminan =67,99 ¥; ini berati bahws sumbangan biaysa
promosi terhsdsp peningkatan volume penjuzlan sebesar
67,89 %; selebihnya 32,01 ¥ peningkatan volume pen-
jnslan ditentuksn oleh faktor lain yang tidsk dite-
1iti. Dari hssil uji t, terbukti hipotesis yang di-
sjukan diterims, "Terdspat hubungsn vyang berarti
antars bisyva promosi dengan volume penjualan limun
dan sirup pasds perusahaan Limun Gelora Lubuk Alang".

Akhirnys disarsnkan kepada pemilik dan pimpinan
perusshasn Limun Gelora Lubuk Alung supava
neningkatkan persentase biays promosi (selams ini
dsna untuk promosi ditetapkan sebesar 1 X dari volume
penjuslan tahun sebelumnya} karena sumbangan biay=a
promosi atas peningkst volume penjualan tinggi (87,99
%} dan hubungan kedus variasbel ini signifikan.
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BAB I
PENDAHULUAN

. Latar Belakang Masalah

Pengetahusn vang diperoleh masnusis pada saat ini
rengakibatkan bertambah w®majunys teknologi vang sudah
ada, kemsjusn di bidsng teknologi wmempunvail pengaruh
vang cukup besar terhsdsp perekononién. Alat-alsat
produksi wmodern sksn dspst memproduksi bsrang dean Jjass
secars besar-bessran dengan kualitas yvang 1lebih baik.
Remajusn alat-alat produksi vyang mwmodern ini akan
nengaskibatkan Jjumlah stan jenis barang dan Jssa vang
dihasilkan bertambah, akibatnya timbul persaingan vang
ketat di antara produsen vyang menghasilkan produk
sejenis. OSetisp perusshasn mempunyal tujuan vyang sama
_yaitu untuk mendspatkan keuntungan sehinggs diharapkan
perusshasn dapat terus beroperasi dan merper luas
operasinya.

Untuk mengstasi persaingan, psars produsen perlu
memnikirkan tindakan-tindakan yvang dapat mendukung pen-
juslan produknya. Salah sstu cars yang dspat ditempuh
cleh perusahsan untuk menghadapi perssaingan di dalam
nenasarkan produknya tersebut adalah dengsn cara melsku-
kan usshs-usshs promosi bagi produknya tersebut. Berhu-
bung Jjumlah barang dan jass yang diproduksi pads mass

sekarang ini dalam juomlah vang besar di satu pihak,
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sedangksn di pihak lsin terdapat jurang pemisah antara
produsen dan konsumen, masks jursng pemisah itu harus
ditutupi. Cars vsng paling baik dan telah banysk dilaku-
kan adslah dengan melskukan kegiatan-kegiatan promosi.

Dsalam kondisi perseingsn vang semskin gencar hendak-
nya usaha-usaha promosi harus dilakukan perusahzan gunsa
meningkatkan penjuslannys. Mutu yang baik, harga vyang
murah dsn sistem penvalursn barang yvang baik belum cukup
menjamin bshwa pemasarsn dan penjualan berhasil dengan
baik, sapabils produk perusahsan tersebut tidak dikenal
oleh masyarakat 1luas. Untuk mencapai omzet penjusalan
vang besar dan menghadapi persaingan itu =ads kalanya
pihak saingan itu m€lakukan ussha-usaha promosi.

Jiks pares saingan kita wengadakan promosil vyang
intensif dan terarah, sementara kitz tetap diam s8ja,
naks tentu omzet penjualsn menurun, hal ini sebagai
kejadian vang wajar sajs (Alex 5. Nitisemito, 1887: 21)}.
Untuk mencegah kejadian ini harus nelakukén usaha
promosi pula yang lebih terarah dan lebih intensif dari
pihak saingannysa.

Berksitan dengan mesalah pemasaran tersebut, diper-
luksn suatu kemampuan untuk melihat Jsnh ke depan
melalui sustu perencanasn yang matang. Untuk dapat mels-
kuksn suatu &Rtiﬁitas dengan tepat dan nyata secars
terorganisasi buksnlah suatu hal ysng mudah, akan tetapi
diperlukan suatu inisiatif untuk mempelajari, mendalami

dan menguasai hsl ysng berhubungsn dengan pengertian



pentingnya pemnasaran dsalam mewuojudkan penjualan vyang
menguntungkan. Langksh-langkah ke arah tersebut dapat
ditempuh salsh satunys dengan kebijsksanaan promosi.

Promosi vang dapat dilsksanakan secara tepat dan
terarah, akan pampu meningkatkan omzet penjualan. Di
semping itu memungkinkan perusahaan untuk bersaing dalsm
nemasarkan produk yang sejenis serta kelangsungan hidup
perunsshasan dapat terjamin dan dipertahankan. Sebaliknysa
apsbila pelsksanasn promosi tidak terarah dan tidak
tepat menjangkau sasarannya usaha tersebut tidak =zkan
efektif dalam meningkatkan penjualan.

Apsbils tujusn perusshaan yang ingin dicapai sesuai
dengsn rencana, maks perlu diadakan riset pemasaran.
Riset pemasaran tersebut bertujuan untuk mendapatkan
cara-cars promosi yang tepat dan terarah pada sasaran.
Riset pemasarsn Juga diperluokan dalam nenganalisis
informasi untuk mendapatkan cara-cara promosi yang efek-
tif, dalam hsl ini termasuk analisis umpan balik komuni-
kasi konsumen dengan usahs-usaha promosi perusahasn.
Promosi juge berguna untuk menjags zgar hubungsn antara
konsumen dan produsen jangan sampai terputus.

Promosi sebagsi salsh satu kegiatan dari komunikasi
total, skan dapat membantu pihak-pihsk vyang terlibat
dalam pemasarsn untuk memperbaiki hubungan pertukaran
sustu barang dengan lsinnya. Bagian lain dari proses
komunikssi adsalah umpsn balik. Umpan balik ini menunjuk-

kan tentang spaz pengaruh komunikasi vyang dilaksanakan



serts memberi kemungkinsnm untuk menyesuaikan usaha
promosi terhadap keinginsn pasar. Henurut Siswanto
Sutojo, 1884: 181) mengatakan bahwa promosi juga diper-
gunakan dalam memperkensalkan produk, kemudian meyvakinkan
serts mengingatkan konsumen akan manfaat suatu barang.
Dengen adanya kegiatan promosi diharapkan dapat tergersk
hstinys untuk secara sukarela membeli barang vang
dipromosikan tersebut.

Dsri uraisn di stas, dapat di ambil svatu pengertian
bahwa promosi sebagsal suatu proses komuniksasi dalam
rangka memssarksn barang maupun jasa. Dengan demikian
promosi lebih bersifat mengajak dan dapat di harapkan
menciptakan pertukaran dalam pemasaran.

Pars produsen berusahs menawarkan produknya dengan
berbsgail cars yang menarik agar dapat nerebut pembelil
potensial. Mereka mengadakan komunikasi dengan masyara-
kst konsumen wmelalui kegiatsn promosi vyang intensif.
Promosi telash menjadi salah satu aspek marketing vang
dilaksanskan demi untuk meningkatkan volume penjualan.
Hal-hal tersebut telah menjadiksn promosi sebagai ilmu
vang mensarik untuk dipelsjari secars tersendiri.

Dalam rsngks melskukan kegistan pemasaran, promosi
yvang dilaksanakan skan dapat nempengaruhi  peningkatan
jumlah penjualsan, apabila pronosi dapat dilaksanaksan
secara tepat dan terarah. Di samping itu dalam pelaksa-
nasn promosi, yang harus diperhatikan hel-hal lain vang

mempengaruhi promosi itu sendiri, seperti penentuan



tujuan dalam promosi, mengidentifikasi pasar dan
menetspkan Jjenis-jenis promosi, menetapkan anggaran
promosi, memilih media promosi vyang digunakan serta
mengukur efisiensi dan efektivitas promosi tersebut.
Dalam beberapa tahun.terakhir kegiatsn pemasaran
yang dilaksansksn oleh perusshasn limun Gelora Lubuk
Alung menunjukkan kecendrungan meningkat, dipihak lain
perssingan mskin lams makin banyak puls. Apskah omzetf
penjualan limun meningkst pula stau menurun dari tahun-
ke tahun, atsu seberapa jauhkah hubungan biaya promosi
terhadap peningkatan volume penjualan, masalah inilsh
veng ingin peneliti selidiki, vyang dituangkan dalam
bentuk laporan penelitian dengan judul:
~ANALISIS BIAYA PROMOSI DAN HUBUNGANNYA  DENGAN
VOLUME PENJUALAN :STUDI KASUS PADA PERUSAHAAN LIMUN
GELORA LUBUK ALUNG™.

. Identifikasi Hasalah

Sesuai dengan judul vang peneliti kemukakan di alas
maka dapat disjukan beberapa persoalan yang dihadapi
oleh perusahssn limun Gelora Lubuk Alung, dslam ussha
nemajukan perusshsan ini.

Kegiatan promosi khususnya yang dilskukan secars
teratur, terutams dslam bentuk periklansn (slide, flem,
melelui radio), personal selling dan sales promotion
telah pernah dilsksanakan. Sungguhpun promosi telsh

dilakukan namun perusahaan limun ini belum Jjuga dapat
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neningkatkan volume penjualan sebagsimana yang diharap-
ksn oleh pengusshenys.

Kegistan promosi dzalam pentuk periklanan melalui
slide, flem pada bioskop-bioskop vang ada di daiam kots
Padsng telah mulai dilskuokan sejak tahun 1982 dengan
mengelusrkan biays yang cukup besar Jjika dibandingkan
dengan kegiatan promosi lainnya.

Di ssmping kegiatsn promosi yang dilakukan, saluran
distribusi jugs sangat mempengaruhi kelsncaran dan
peningkstan volume penjualan pada limun Gelora. Dalanm
menyalurksn hasil produksi ke daerah-daerah pemassaran
vang dituju, sering terjadi keterlambatan, sehingga
nengskibatkan langdanan stau pendecer iari ataun beralih
pada produk lain yang sejenis. Apslsgi sekarang telsh
banyak perusshaan sejenis vang bergerak di bidang
minuman dengan berbagai jenis dan merek serts modal yang

lebih bessar.

Perumusan Masalah

Berdassrkan urzian dalam latar belakang dan identi-
fikasi masalah di atas, maka dapat diajukan rumnusan
nssalah penelitian ini yaitu:

1. Bagaimanskah perubahan-perubahan persentsse Biaya
Promosi dari tahun ke tazhun pads perusahsan Limun
Gelora Lubuk Alung?.

2. Bagsimanaksah perubshan-perubahan persentase Volume

Penjualan dari tahun ke tahun pada perusahasn Limun -



D.

E.

Gelora Lubuk Alung?.
3. Apsksh terdspst hubungan vang bersrti antara bisya

pronosi dengsn volume penjuslan pada perusshasn limun

Gelora Lubuk Alung?.

Tujunan Penelitian

Setisp pekeri=zsn vang dileksanakan dengsn ssdar dan
terencana sudsh pasti mempunyail tujuan tertentu yang
hendsk dicapsi. Dari pekerjassn 1itu diharzpkan dapsat
diperoleh sustu manfsat, demikiasn jungs halnys dengan
penelitian yang peneliti lakuksn ini. Adapun tujuan dari
penelitian ini adalah:
1. Ingin mengetshui dan mempelsjari cara-caras perusshasan

Limun Gelors dalam melsksanakan promosi.

[gh}

Ingin mengetshui perubshan-perubshan persentase Blays
Promosi dsri tahun ke tahun padas perusahsan Limun
Geloras Lubuk Alung.

3. Ingin mengetahui perubahan-perubshan persentase Volu-
me penjuslan dari tshun ke tahun psda perusshasn
Limun Gelora Lubuk Alung.

4. Ingin menguji tingkst hubungan yang berarti antars

biayas promosi dengan volume penjusalan pada perusshsan

limun Gelors Lubuk Alung.

Manfaat Penelitisn
Jiks tujuan penelitian ini tercapai, mszka manfaat
vang akan diperoleh dari kegiatan penelitian ini sdalah:

1. Sebsgsi bshsn mssukan bagi perusshsan limun Gelora



Lubuk Alung dslam mengambil keputusan pada masa Yyang
akan datang.

2. Sebagsi bshan informasi bagi perusahaan-perusahasan
sejenis lainnya dalam rangka meningkatkan volume
penjualsan.

3. Sebagai bahan informasi bagl peneliti selanjutinya
dalsm mengungkapkan nasslati-masslish yang belum ter-
unghksp dalem penelitian ini.

4. Sebagﬁi bahar sumbsngsn ilmish bagi dunis usaha pada

umuenys dan jurusan PDU FPIPS IKIP Padang khususnya.

F. Metodologi Penelitian
1. Metode Pengumpulan Dats.

Untuk keperlusn penelitian ini, maks pengumpulsan

dats dilskukan dengan dus cara, yaitu:

a. Riset Perpustakaan.
Dats vang bersifat teori diperoleh melslni buku-
buku vang berhubungsn dengsn masalah yang dibahas
serta buku-buku vang lain yang menunjsng penvele-
saisn laporan penelitian ini.

b. Riset Lapangan.
Dats vang bersifat deskriptif diperoleh dengan
melskukan observasi dan wawancara langsung ke

perusahaan yang di teliti.

2. Sumber dan Jenis Rata,
Sumber dsta penelitian ini adalah berasal dari

perusshaan limun Gelors Lubuk Alung, berupa data



skunder: Volume Penjuslan dsn Biaya Promosi dari

tahun 1985 sampai dengsn tshun 1891,

. Teknik Analigis Data.

Untuk menganalisis dats vang telah dikumpnlkan, maks
teknik snalisis vang dipaksi ada dus macam yakni:

5. Analisis Deskripei Umum, dalsm hal ini dilakunkan
dengan mendeskripsikan masing-masing variabel
(variabel terikat dan variabel bebas) dengan meng-
gunakan metode indeks berantai (J.Supranto, 1986:
387, Jilid I) yang dirumuskan seperti berikut:

I, = ot .

’ Py - 1

dimana: Iy = Indek tahun tertentu

t-1 = tahun dasar

Pt = Biasya Promosi dan VYolume Penjuslan
tshun tertentu
Pt—l = Biays Promosi dan Volume Penjualan

tahun dasar.

b. Analisis Uji Hipotesis, dalam hal ini dilakukan
dengsn menganaliss hubungan variabel bebas dengan
variasbel terikst. Untuk tujusn ini formulasi yang
digunsksn sdalah korelasi produk moment berikut
¢(J. Supranto, 1986: 188, jilid I):

n2_ XY (SXNZY)

T e e e e T T T T~ = — i —A e ———

7 tn (SE2y-(TX)21ns Y2 (Z 12



dimana: Txy= Koefisien korelasi varisbel X dan Y

¥ = Bisys Promosi

Y

Volume Penjuslan

n = Jumlsh tshun ysang diperhitunghan
Untuk menentuksan apakah hubungsn kedua variabel
tersebut signifikan ataun tidsk, wmaka dilskukan
pengujian dengan menggunsakan formuls t-test,
(J.Supresnto, 1886: 274, jilid 11} dengsn langksh-

langkah sebsgai berikut:

1) Formulesi Hipotesis

Ho : (? = 0
Ha : (? # 0

2) Level Signifiksn 5 %, derajat bebas n-2

3) Kriteris Pengujian
Ho diterima bila tpiy < Tigy atan -ty > ~tigp
Ho ditolak bils tpjp > tygn 8taun —tpie < ~Ligy

4) Menentukan t-hitung dengan rumus:




BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA BERPIKIR DAN HIPOTESIS

A. Tinjauan Pustaka
1. Bengertian Pemasaran.

Kelangsungan hidup sustu perusshasn di dukung oleh
bsnysk faktor antars lain: penjuslan, persedisan barang,
produksi, personalis, pengendalian, perencanasn,
pengorganisasian, pengkoordinasian, pembelanjsan dan
lzin-1sin (Gordon B. Davis, 1887: 77). Kegiatan faktor-
faktor tersebut sstu sama lain saling berhubungan,
karens Faktor-faktor vang ads dalam perusshaan merupakan
suatu kesatuan ysng saling mempengaruhi. Apabila salah
satu faktor tidsk lancar, masks skan mempengaruhi faktor
lainnysa.

Perusshasn vang bergersk dslam menjual produknys,
baik berupa barang msaupun jasa dituntut untuk dapat
nemssarksn produknys demi kelsngsungan hidup perusahasn
stasu pengembangan perusahaan. Jiks perusahaan tidak
dspat memassrkan produknya, dapat mengakibatkan kerugisn
dan pada akhirnya perusahaan tersebut akan ditutup atau
bangkrut. Sebsliknya spsbila perusahsan berhasil menjusl
barang dsn jasa vang dihasilkasnnya maka perusahaan ter-
sebut saksn memperoleh keuntungan, sehingga ia akan dapat

terus beroperssi, bahkan meningkstkan atau memperluas

cperasinys.
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Dalam pemasarsn, sntars kegiatan produksi, keuangan,
distribusi dsn kegistsn lainnya harus ssling kait
berkait. Umpamsnya apabila ingin memperbesar Jjumlah
penjuslan melsalui promosi, tetapi mutu produk kurang
diperhstiksn satau jumlsh produksi tidak dinaikan, maka
tindsksn tersebnt tidak sejslan dengZan kegiatan promosi.
Sastu perusshsan dapat lebih menghasilkan apabilsa
kegistan-kegdiatan terbagai aspek dalam pemassran
berlangsung secars lebih terkoordinir.

Pemassran menurut FKotler (1980: 9) diasrtikan sebagsai
sustu proses vyang dilakukan manusia, kegiatan mana
bertitik tolask dari beraneka ragamnys kebutuhan manusis,
apabils manusia tidsk membutuhksn sesnatu, tidak akan
teriadi kegistan pemasaran. Jadi jelaslah bahwa keglatan
pemasarsn itu terjadi apabila adanya kebutuhan manusia.
Dengan demikian bila masyarakat pada suatu daerah tidak
membutuhkan barang "X" maks jangsn dilaskukan pemsasaran
barang X di daersh itu.

William J. Stenton (1886: 5) mengemukakan pula
tentang pemasaran yaitu, pemasaran merupaksn sisten
keselurvhan dari kegistan vang ditujukan untuk merencans
kan, menentukan hsrgs, mempromosikan, mendistribusikan
barang dan jasa, guns memuaskan dan melayani konsumen.
Pemasaran mencskup semua kegiatan dan aktivitas untuk

)
memperlancar arus barang dan jasa dari produsen kepadsa

konsumen secaras efisien dengan msaksud menciptakan
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permintaan yang efektif.

Definisi di ates bermakna bashwas pemasarsn merupskan
suatu kegiatan yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen terhadap bsrang dan jasa. Pemenuhan dan pemuas
kebutuhan konsumen memerluksn cara-cars yang efektif
untuk menentunkan dan mengetahui kebutuhan konsumen,
tempat vang tepat dan menarik konsumen dengan mempergu-
nakan komponen pemsassrasn yang dimiliki.

Konsep pemssaran modern menuntut produsen berorien-
tasi kepsda pasar. Hal ini mencskup arti pemenuhsn
sedsla kebutuhan dan keinginan konsumen, dengan tujuan
agsr produk vang dihasilkan sesuai dengan selera konsu-
nen. Aktivitas pemasaran harus di munlai sebelum barang
dasn Jjasas di produksi, yaitu penelitisn terhasdap barang
dan jasa vang dimints konsumen. Setelah keputusan untuk
memnproduksi barang dsn jass serts pelemparannys ke passr
kegiatan selsnjutnys adalsh penelitian vasng bertujuan
untuk mengetahui spskah konsumen merass puas akan hasil
produksi, baik menyangknt pembungkus, hsarga, layanan,
dan lain-lain. Bahksn Basu Swastha (1984: 7) berpendapat
bahwa =wal dan shkhir daripads pemasarasn adalah konsumen.
Inti pokok dari kegistsn pemssaran adalah usahs vang
mengarahksn aliran barang dan jass dari produsen kepads
konsumen.

Suksesnya kegiatsn pemssaran yang dilaskuksn perusa-
hasn tidak hanya tergantung pads kuslitss produk vang

dihasilksn, kebijsksansan vyang tepat, pelayanan dan
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distribusi vang cepat, melainkan juga tergantung kepads
proses pemssaran dari produk yang dihasilkan , terlaksa-
nanys proses pemasarsn dengan baik menghendaki pihak
rerusahasn menjalankan semua fungsi-fungsi yang ada.
Menurut Bssu Swsstha (1883: 153) fungsi pemasaran meli-
puti kegistan penjualsn, pembelian, pengangkutan,
penyvimpanan, pembelanjasan, penanggung resiko, standsri-
sasi dsn pengumpulsn informasi pasar.

Promosi merupakan salah satu komponen dari narketing
nix.Peranannys menunjang varisbel produk, harga, distri-
busi dalam ranghka pemasaran produk suatu perusahaan.
Philip EKotler (1872: 648) merumuskan pengertian marke-
ting mix sebsgai kumpulan variabel-variabel ysng berada
di baswah wewenang perusshaan untuk mencapal sasaran
pasar. Varisbel-varisbel dari marketing mix tersebut
perupakan kombinasi kegiatan inti dalam sistem perusaha-
an, vyakni produok, struktur harga, kegiatan promosi dan
sistem distribusi.

Istilah marketing mix di atss menggambarkan kombina-
si dsri empat unsur yaitu produk, struktur harga, sisten
distribusi dasn kegiatan promosi. Keempat faktor tersebut
saling berhubungan agar tujuan perusahaan dapat tercapai.

Kegistan marketing mix sustu perusahaan tidak dapat
dicontoh begitu saja walaupun perusahaan itu sejentis,
karens situasi dan kondisi dari setisp perusahaan berbe-
da-beds dan mempunyai ciri-ciri tersendiri. Marketing

mix sebagai sustu kombinasi mempengaruhi jumlah penjusal-
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an. Produk dalam kegiatan marketing mix mempunyai aspek
vang homplek seperti dapal dirsba termasuk pembungkus,
warns harga, prestise, pelsyanan yang diterims oleh pem-
beli untuk memussksan keinginan dan kebuiunhan konsumen.
Marketing mix menggzmbarkan kombinasi dari produk,
hargs, sistem distrubusi dan kegiatan promosi, kombinasi
di stas merupakan kegiatan inti dari perusshaan. Kompon-
nen ini skan menentukan keberhasilan perusahaan dalam
mneningkatkan penjuslan dan nemperliunsas dserah pasar bagi

produksinya.

2. Hakekst Promogi.

Ilpu pemasaran modern tidak hanys mencakup kegiatan
penciptaksn produk yang bermutu, tetapi mencakup kegiat-
an mnenetapkan harga yang baik dan mengusahakan agar
dspat mersih calon konsumen dengan lancar. Perusahaan
perlu merancang dan menyvebarkan informasi tentang keha-
dirsnnysa, hketersedisan produknya, tentang ciri-cirinya,
kondisi serta wmanfaat vang diperoleh calon langganan.

Sebagsimnana Yyang telah diuraikan di muka promosi
merupakan susatu roxbinasi yasng sifatnya membujuk dengsan
nemperkenslkan suatu badan stau perusahaan dan hasil
produksinya kepads masyarakat. Kombinasi ini bertujuan
untuk meningksatkan penjusalsan. Menurut James A. Howsard
(1964: 14> promosi bertujuan untuk nemberi tahu, mem-
bujuk, merubsah tingkah laku dan nengingatkan konsumen

terhadsp barang vang dihssilkan.
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Promosi vang dilskukan perusahaan dapat diarshkan
untuk mempengaruhi konsumen agar bersedia melakukan per-
tukarsn terhadap barsng dsn jasa yang ditawarkan perusa-
hasn, promosi merupakan salsh satu kegistan dalam bidang
pemassran vysng bertujuan untuk mempengaruhi Konsumen
beik secars lsngsung maupun tidak langsung. Kegiatan
promosi vyang terarsh dan intensif diperlukan untuk
menperkenzalkan dasn meyskinkan konsumen serta mengingat-
kan manfaat sustu produk, sehinggas tergerak hatinya
untuk membeli sustu barang secara sukarela (Siswanto
Sutojo, 1884: 181).

Kegistan promosi diperlukan perusahaan untuk mening-
kasthan volume penjualzn, terutams perusahaan yang meng-
hasilkan produk sejenis, kegistan promosi ini menggambar
kan sktivitas ysngZ sangat loas sekali, wmulai dari
pemnssangan iklan di TV, koran, radio, majalah, surat
kabsr dasn lain sebsagainya sampsai kepada kegiatan menda-
tangi ruomah ke rumsh, demontrasi-demontrasi, 1éyanan
sesudah penjuslan dan sebagainys. Kegiatan promosi sudah
dijalanken orang sejak dashulu meskipun dengan cara Vyang
sederhana. Misalnya penjualan obat-obatan di pasar
dengan permainan sulap dan lain-lain. Atraksi itu dila-
kuksn dengan maksud untuk mempengaruhi konsumen agar mau
membeli barsng ysng ditawarkan. Promosi semacam ini
sekarang masih dijalsankan perusahaan.

Pentingnvs promosi saast inl makin disadari terutama

kasrens persaingasn makin tsjasm dan kesdaan pasar vyang
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menuntut barsng mencari pembeli.Perusshaan mengsharapkan
dengan sdanya kegiatan promosi, penjumlan di sustu segi
neningkst dan di segi lain nntuk dapat mempertzhanksan
jumlsh penjualan yang telsh dicspsi. Agar kegistan pro-
nosi mencapail sassaran dengsn pengorbansn sekecil-kecil-
nys, sebelum mengsdsksn promosi perusshasn hendaknya
mengadakan perencansan dan mempertimbangkan fsktor vyang
mempunysi kaitsn dengsn promosi.

Promosi vyang berhasil sebenarnya tidak Thanysa
mampu mensaiksn jumlah penjuslsan, jugs dspat memberikan
keuntungan sampingan vang lsin, nisalnva menimbulkan
bisys perunit ysng lebih rendah, keuntungan perunit yang
lebih tinggi, meningkatkan efisiensi penggunaan modal
kerjs, memperkecil timbulnys pintang ragu-rsgu dsn seba-
gainya. Sebaliknys apabila promosi vsng dijalankan tidsak
terarah dan tidsk dapsat menjangksu sasaran yang diingin-
kan, maka dapat menvebabkasn biaya perunit naik, keun-
tungan perunit dan perbulan turun, bshkan dapat menyvebab
kan kerugian dan hegagalan perusshaan. Sehubungan hal
tersebut di =atas menurut pendspat Alex S. Nitisemito
(1877: 128) bshws pelsksanaan promosi harus dipertimbang
kan dengen hati-hati sgar kegistan vang dijalankan dapst
mencapai sasaran sesuai dengan tujuan promosi.

Tujuan utama kegiatsn promosi adalash wmeningkatkan
Jumlah penjualsn, hkeuntungan perbulan dan keuntungsn
perunit. Dengsn kegiatsn promosi memungkinksn Jangksa

waktny pintang-piuntang dapst diperpendek bahkan mungkin
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dapat tunai. Hal ini terjadi disebabkan barang-barang
yang bersangkutsn makin dikensl dan digemari, sehingga
nendorong agden, grossir, pengecer untuk melakukan pemba-
yaran dalam jangks waktu relatif pendek. HMisalnya barang
dalsm bentnk produoksi yang dapat dijadikan pivtang-
pintsng jsngka panjang dapat diusahakan menjsdi piutang
jsnghs pendek dan dapat pula diussahakan di baysr tunai.
Perputarsn modal ysng dimekian dapat menjadiksn lebih
cepsat é&ktunya, hal tersebut memungkinksn produksi dalan
tingkat yang sams dengan sebelumnya dengan memakail modal
yvang lebih kecil, oleh karena itu efisiensi pengdgunaan
modal meningkat.

Selsin efisiensi modal dapat ditingkatkan, Jjuga
risiko tidak diterimanys piutang ragu-ragu dapat diteksan
sekecil mungkin,ysng mengakibatkan keuntungan perusahaan
lebih bessar. Menurut pendspat Alex S. Nitisemito (1977:
136) bahwe Perusahsan bessr banysak nelagukan kegiatan
promosi secara besar-bessran, vang nenungkinkan keun-
tungan yeng diperoleh tidak hanya dalsm bidang pemasaran
juga dslam bidang pembelanjaan.

Promosi vang diarahkan untuk mempengaruhi dan me-
rubsh sikap pembeli untuk bersedia melakuksn pertukaran
atss barang dan jass ysang ditawarksn perusahasn. Oleh
karens itu Basu Swastha (1883: 240) berpendapat bahwa
promosi merupskan sustu kegiatan dalsm bidang pemasaran
dengan islan mempengaruhi konsumen. Lebih lanjut dikata-

ksnnves bahws kensikan biaya promosi setiap tahun akan
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mengskibatkan kenaikan hasil penjualan, hal tersebut
terjasdi karens besarnya biays promosi ysng disediakan
oleh suatu perusshaan yang di dasarkan kepads persentase
dari hssil penjuaslan produknva.

Menurut Basu Swastha (1983: 353) pada hakekatnya
promosi ysng dilskukan bertujuan untuk (1) Memodifikasi
tingksh laku, (2) Memberi tahu pasar yang akan dituju
dsn penawsran yvang dilakukan perusahsan, (3) Membujuk,
(4) HMengingatkan. Sedangkan peranan promosi menurut
William J. Stanton (1988: 190-193) adalah (1) Memperta-
hanksn nilai penjuszlsn vang telsh dicapai dan meningkat-
ksn nilai penjuslan, (2} Promosi merupakan alat untuk
nembsntu produsen dalsm merebut serta dalam mendapatkan
langganan dari perusahaan pesaing, (3) Memperkenalkan
sustu jenis produk baru kepada calon konsumen sehingga
dapat diketahui masyarakat bahwa perusahaan. tersebut
memproduksi suatu jenis barang dengan merek tertentu.

Jadi dari uraisn di stas, tujuan promosi dapat dija-
barkan lagi sebsgsi berikut:
a. Memperkenalkan produk baru kepads masyarakat konsumen
atau dserah pemasszran baru.

Sustu produk tidsk akan dibeli oleh nasyarakat
spsbila produk tersebut belum dikensl, produk baru
yvang saksn di passarkan perlu diperkenalkan kepada
masysrskat. Sehinggs mereka tertarik dasn mau membeli-
nvys. Sustu perusshasn yang baru berdiri atau yang

nembuat produk baru, dapat dalam waktn singkat men-
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perkenalkan barsng-basrsngnya kepada konsumen melalul
promosi. Dengsn demikisn sama halnya apabila peruss-
haan membuka dsersh pemasaran baru.

Menjsga stabilitss atas kemungkinan persaingan dari
perusshasn lain vang memproduksi produk sejenis.

Bagi perusshaan yang mewpunyai banyak saingan,
naks perusahsan tersebut perlu sekali berkomunikasi
dengen psrs konsumennys melslui promosi. Sehingga
konsumen tersebut selalu mengingat produknya dan
aseksligus tertarik untuk membelinys terus. Apabils
perusahsan tersebut menghentikan kegiatan promosi,
mzka sudah barang tentu banyak konsumen yang =zkan
lari psda barasng-barang sejenis, hasil produksi peru-
sahssn lain vang gist melsksanskan promosi, karensa
ingatsn konsumen selalu tertunju pada barang yang
sedang di promosikan atasu selslu berkomunikssi dengan
masyarsksat.

Memperpanjang mass kedewassan snatu produk.

Mass kedewasszan sustu produk adalah mnasa di mana
penjualan menemui kemsajuan sampail kepadas tingksat
penjualan yang tertinggi. Jadi masa kedewassan ini
boleh dilsknhsn sebsgai masa keJaysan suatu produk.
Mess kedewasaan ini dapat diperpanjang dengan melak-
sanakan p;omosi veng lebih giast serts lebih mensrik.
Mizsalnys dengan kupon berhadish, sayembars dan seba-
gainva vang dspst mensrik pembeli, baik pembeli vyang

lsms, vsng sedang ragun-ragu aksan produk kita, maupun



P
[

pembeli atau langganan baru.
d. Hendorong Penjualsn barang.

Promosi dapat menghilangkan keraguan konsumen
untuok membeli snstu prodnk. Seorsng konsumen sering
kali merass _ragu—ragu untuk membeli snatu produk,
kerens sikonsumen berpikir mengensi manfast barang
tersebut bsgi dirinys. Dengan sdanya promosi dapat
menghilangksn kersgusn-keragusn si konsumen tersebut,
karens dengsn promosi dapat dijelaskan kersgusn zkan

barang vang bersanghkutan.

3. Bentuk-Bentuk Kegistspn Promosi
Dalam usaha meningkatkan penjualsan, perusshaan

wmelskukan berbagai kegiatan, seperti memperbaiki produk,

memperluas penysluran dan meningkatkan service.,

Perusahsan Jjugs berusaha menstimulir penju=zlan dengsan

cars mengarahkan konsumen persuasive kepada para

pembeli, kegiatan ini disebut promosi.

Menurut Rodiosunu (1984: 13) kegistan promosi pada
umunnya dibagi dslam empat kegistan, yakni: (a) pengik-
lsnan, (b} Personal selling, (c¢) Sales promotion dan (d)
publisitss.

(2) Pengiklansn, merupsksn kegistan promosi yang banyak
dilskukan oleh perusahsan maupun persecorangan. Dsalam
periklanan ini, pihsk vysng memasang iklan haruns
mengeluarkan sejumlsh bisve atas pemasangan iklan

pada mass medils.
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(b) Personal Selling, ini merupaksn promosi yang berbeds=
dari periklansn, Kkarenz menggunakan orang individu'
di dslsm pelaksanaannys. Individu yang melaksanakan
kegiatan promosi ini disebutl tenafa penjualan.

(¢} Sales Promotion, ini merupaksn satu kegiatan dalam
promosi.Dalasm sales promotion perusshaan menggunakan
alst-alat seperti peragssn, demonstrasi, hadiah con-
toh barsng dsn sebsgainva, Jadi kegistsn tersebut
dapat digunaksn untuk mendukung kegiatan promosi
yang lain.

{d} Publisitsas, ini merupaksn salah satuo kegiatan
promosi vyang dilakuksn melalui suatu media. Namun
imformasi vysang tercantum tidak berupa iklan tetapi
berupa berita. Hal ini dapat kits jumpai pada media-
medis seperti surat kabar, majalsh, TV dan
sebagainys.

FTaktor-fektor vysng mempengaruhi promosi tersebut
adalsh (a) Jumlsh dsna promosi yang tersedia, (b)
Kasa tahspan dsur hidup, (c¢) Pembeli sasaran yang
dituju, (d) Ciri-ciri khusus produk {Siswanto

Sutojo, 1984: 183).

B. Eerangks Berpikir
Promosi sdalsh sustu informasi dan persuasi yang di
busat perusahasn untuk mengarashkan seseorshg atan
organisasi kepads tindakan yang menciptakan pertukaran

dalsm pemasarsn. Promosi merupakan suatu kombinasi vyang
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sifstnys membujuk dengan memperkenalkan suatu badan satau
perusshasan dan hasil produksinya.

Kezistan promosi akan menunjang komponen PEeMAaSATan
1asinnys seperti produk, harga dan saluran distfibusi.
Promosi merupskan aspek yvang penting dalsam pemasaran,
sering dikstsksn sebagal proses berlanjut, promosi dapat
menimbulkan rengkaiasn selznjutnya dari perusahaan,
karens promosi dapat membantu pihsk-pihak vang terlibat
dalam pemassran untuk memperbaiki hubungan pertukaran
sugtu barang.

Bentuk promosi vyang dapat digunakan terdiri dari
tiga bentuk yaitu "promosi periklanan”, bentuk penyajian
promosi yang bersifat tidak pribadi mengenszi 1de, barang
dan jasas vysng dibiayai oleh sponsor, iklan bertujuan
untuk nenpengaruhi konsumen dalam bentuk tulisan,
gambar, suara atsu kombinasi semuanya. Promosi iklan ini
dspat dilskuksan deﬁgan penggunakan nedias (alat) seperti
radio, surat kabar, majalah, papan reklame dan
sebagainya. Didugs spabils perusahaan neningkatkan dana
untuk promosi iklan dan neningkatkan penggunaan media
promosi maka hasil penjualan dapat ditingkatkan.

Bentuk promosi vang kedusa adslah sales promotion dan
vang ketigs adslsh personal selling. Apabila kesemua.
kegistan promosi ini dapsat ditingkatkan diduga akan
meningkatkan penjualan, demikian juga sebaliknya,spabila
frekuensi dan kuslitas promosi diturunkan maka didugs

hesil penjuslan akan menurun.
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Eerangka hkonseptusl dari variabel-varisbel yvang

diteliti adslah sebagsi berikut

1B 1 1] 1 f 3

i Bisysa p——————3 Bentuk —— > Hasil ]

{ Promosi | { Promosi | | Penjuslan. |

¢ ! ! vang di i : g
lakuken |

C.Hipotesis
Berdasarkan tinisusn pustaks dan kerangka berpikir
vang telah di kemukskan di atas menuntun peneliti untuk
mengsjukan hipotesis yakni :"Terdapat hubungan vyang

bersrti antars biays promosi dengan hasil penjualan di

perusahssn limun Gelora Lubuk Alung”.
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TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarazh Singkat Perusahaan

Ksbupaten Padang Pariaman adslah salah satu daerah
tingkst II dalam wilayah propinsi Sumatersa Barat. Terletsak
cads 0°11 - 3930  Lintang Selatan dan 98936 - 100°33
Bujur Timur. Luas dserahnys 7.418,50 sz, yang berpenduduk
berjumlah 494.371 jiws (Sumbar Dsalam Angks, 1986:3,4 dan 60).
Delam mencapai tingkat hidup masyarakatnya, ada di antara-
nys yang berusshs di bidang industri, perdagangan, Kerajin-
an, nelsysn dsn bidsng ussha lainnya. Salah satu di antara-
nya &adslsh industri limun dsn sirup vang merupakan hasil
produksi industri rumah tsngga. Limun dan sirup adalah
merupaksn barang konsumsi minuman (gsoff drink) sebagsai
kebutuhan skunder masyarakat.

Kalsu ditinjsu perkembangan industri limun dan sirup
vang terdaspat di daerah Padang Pariaman dari tahun 1865
ssmpai tshun 1970 hanya sda dua buah perusahaan limun dan
sirup. Pads tahun 1874 salah seorang putra dserah ini vang
sangst krestif yaitu Bapak Husni, telah memberanikan diri
untuk mendirikan sebush perusshsan limun dan sirup vang
pusat kegistannya di Pauh kambar kabupaten Padang Pariaman.

Modsl utsma untuk mendirikan perusahaan ini berassal
dari modal sendiri vang dimulai dengan usaha kecil-kecilan.
Pads mulsnya kegdiatan nssaha ini hanya menggunaksn mesin

kuncang dengsan memaksi tenaga kerja yand telah punya pengsa-
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lamsn psda perusahassn limun lainnys dan tenaga kerjs inilah
vang dibins terus-menerus oleh Bapak Husni dalam menjalan-
kan usahanys itu.

Melihast adanys kemsjuan dsri usaha ini, maka pads
bulsn Nopember 1974 Bapsk Husni telah mendaftarkan pads
Dinas Perindustrian di Pasrisman untuk mendapatkan izin
usahanys dan kelusrlah izin perindustrian No.20/BPP/11-1874.

Semuls dsersh pemssaran dari perusshasn limun  ini
hanya meliputi kecamatan-kecamstan yang ads délam daersh
kabupaten Padang Psfiamen szaja, tetapi dengan saktivitas
vang tinggi serte ketekunan berussha, msks daerah pemasaran
sudsh diperluas ke daerah ksbupaten Agam, Sawah Lunto/
Sijunijung, Muars Bungo dan ksbupaten Kerinci. Dengan per-
lussan daersh pemassran tersebont, maka pads tahun 1881
pimpinan perusshasn Limun Gelora ini mengambil kebijaksansa-
an untuk memindshksn pusst kegistan/ lokasi pabrik ke Lubuk
Alung,_tepatnya di tepi jalen rayvs KM 33 Ksmpung Tengah.

Tujusn pemindah lokasi perusshssn ini dari Panh Kambar
ke Lubnk Alung =dslsh supaya lancarnvya kegiatan operasi
perusahasn dan efektif serta efisien. Dan didugs skan dapat
menentukan kemampusn melaysni konsumen dengan memuaskan,
midsh mendspatkan bshan mentah yang cukup dan dengan harga
vang pantas serta memungkinkan diadakannya perluasan pabrik
di kemudisn hsri (ekspansi}.

Dalsm penentuan lokasi pabrik, oleh pimpinan peruss-
hasn limun ini telsh dipertimbangksn beberapa faktor antarsa

lain faktor primer: vang meliputi dekat dsri pasar, dekat
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dasri sumber bahan mentah, terdapatnya fasilitas penganghkut-
an, penswaran dsn pekerja. Dan faktor skunder:yang meliputi
rencsna wmasa depan, biaye tanah dan gedung, kemungkinsn
perlussan, terdspatnys fasilitas service, terdspatnya fasi-

litas pembelanjaan, persedian air yang memadai.

. Organisasi dan Manajemen

1. Organisasi

Organisasi wmerupakan suatu hal veng sangat penting
bagi suatu perusshaan atan lembaga-lembaga. Organisasi
sebagai suatn proses perencsansasn yang meliputi penyusunan,
pengesbangan dan pezxeliharaan suain struktur satsu pola
hubungan-hubungan kerjs dari orang-orang dalam suatu kelom-
pok kerjs (Sukanto Rekohadiprodjo, 1884: 2).

Dari pengdertian di atas dapat di tarik kesimpulan
bahuws organisasi adalah kumpulan orang-orang yang bekerjs
samg antuk melakukan kegistan tertentu dan untuk pencapai
tujuan yang telah ditentukan terlebih dahulu.

Pada perusahaan Limun Gelora vang berbentuk badan
hukum Persercan Komanditer (CV) vang anggota-anggotanys
terdiri atas: Bgd. Husni, B.M. Ruzi, Ir. Hamdan, Drs. Wah-
yunis dan Niswan. Orang-orang inilah vang melskukan kerja
sams untuk mencapai suatu tujuan dalam perﬁsahaan limun ini.

Tujunan tersebut daspat dicspal dengan carsa: menentukan
dsn membagi-bagi pekerjsan yang harus dilskukan oleh setiap
pekerjia, menetapkan dan membatasi tugas-tugas dan wewenang

dsri wasing-massing pekeris, menetapkan hubungan antara
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masing-masing pekerja sehinggs terjalin hubungan yang har-
monis dan menciptaksn suatu kerja sama yang baik.

Melihat kenvatsan-kenyatsan vang ada, maka sudah tentu
bshwa organisssi adalsh sangat penting bagi setisp perusa-
hasn baik perusahaan bessr maupun perusahsan kecil. Begitu
puls perusahasn Limun Gelora jugs mempunysi organisasi,
yang mana organisai pada perusshasn ini telah disesuaikan
dengsn kegiatsn yang sds dsn peningkatan pengembangannys.
Sehinggs dengan adanys organisasi, pekerjaasn vang akan dir
lakukan dapat diselesaikan dengan baik dan efisien.

Sebelum melangkah lebih jasuh, msks dirass perlu menje-
laskan lebih dshulu pengertian-struktur organisasi.

Struktur organisasi adalah bagan vyang wmenunJukksan
hubungsan secsara formal antara orang-orang atan departemen-
departemen vang ada dalam suatu organisasi yang ditunjukan
dengsn kotak-kotsk atau dengan garis, sehingga merupakan
gambaran yang mudsh dimengerti tentang maksud dari organi-
sasi tersebut.

Hubungen formal dari suatu organisasi dapat diketahuil
dalsm struktur orgsnisasinya. Di samping itu dalam kenyata-
annys hubungan vang sda pada perussahsan ini, bukan saja
hubungsn formal tetspi juga ada terjalin hubungan informal
yvaitu meliputi seluruh jalinan dan aktivitas vyang tidak
dibentuk stau ditetapkan secara resmi. Hubungan informal di
sini ditujuksn untuk mempermudsh dalam pelaksanaan tugas
dan kewsjiban untuk wmenciptaksn kerja sama di antars

ksryswsn. Di bswsh ini dapst dilihsat bsgan struktur organi-

iU T PIRPUSTAKAAN
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sasi yang dipakai oleh perusshasn Limun Gelora 1877-1881

Gambar 1. STRUKTUR ORGANISASI PERUSAHAAN LIMUN
GELORA LUBUK ALURG 1877-1981.
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Dsri Gambar 1 di atas dapst dismbil kesimpulan bahws
struktur organisasi perusahssn tersebut berbentuk organisa-
st gsris vang sederhans, di manz disusun sesusi dendan
jumlah tenags kerjs yang ada pads masa tersebui. Direktur
adalah jugs sebagai pemilik perusshszan, yang membawahi dna
bagian vyaitu bagisn keuangan dan bagisn administrasi dan
umum. Mempunysai empat orang wakil yanzZ kesemuanya bertang-
gung jawab langsung kepads Direktur.

Biasanys dalam bentnk struktur organisasi garis ini
sering terjsdi pekerjsan rangkap dalam melsksanakan tugas,
beik dalsm mengelola satsupun dalsm memproduksi yanZ meng-
ganggn kelsncarasn jalannya perusshaan. Sebab pimpinan peru-
sahasn seringksli turun tangan delsm melakseanakan tugasnya,
spalagi semus wskil dasri bagisn yang sda hanya boleh

bergerask atau menjslankan tugasnys sesusl dengan apa Y8ng



30

diperintahkan cleh direkturnys.

Melihast kelemshsn-kelemshsn dari struktur organisasi
garis di atas, mska pimpinan (direktur} sudah menyvadarinys
dsn dslam tzhun 1982 di adakan pernbshan struktur organisa-
si dan disesusikan dengsn kemampusan personil yang ads padsa
waktn itu. Straktur organisasi yang baru ini berlaku ssmpail
saat ini. Struktur organisasi yang baru jtn dapat di lihat
pads gambsr Z berikath:

Gambar 2: STRUKTUR ORGANISASI PERUSAHAAN LINUN GELORA
LUBUK ALUNG 1982 s/d Sekarang.
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Dsri Struktur orgsnisssi yang baru ini terlihat bahwa
perusshsan dipimpin oleh seorang pimpinan atau Direktur,
vang bertanggung jswab stas semus kegistan dan perkembangan
perusshesn dimasa yang aksn datang, balk kegiatan interen
msupun kegistan ekstren perusahsan.

Dalam menislsnkan kegiatan perusahaan Direktur dibantn
oleh seorang wakil Direktur, vang mana wakil direktur ini
lengsung membawahi beberspa bagisn sepertil:

- Bagian Pelayvanan Umum dan Promosi, berfungsi mérencanakan,
mengatur pelsksansan promosi yang tepat agar pelsksansan-
nya lebih efektif dan efisien.

- Bagian Pembelian Alat-Alst dan Bahan Mentah, berfungsi
merencanskan pewbelian alat-alat serta bahan mentah, agar
tidak terjadinya kehabisan stock stan persedisan bahan
mentah yvang dapat mengganggu produksi.

- Bagisn Riset dan Produksi, berfungsi meneliti serta meme-
riksa hasil produksi spakah sudah cocok atan sesuai
dengan yang direncanakan.

- Bsgian Penjualan dan Distribusi, berfungsi untuk meren-
canakan berzpa penjualan sebsiknya dilakuksan, kemana
hasil produk harus dipssarkan serta saluran distribusi
vang digunskan agar produk ssmpai di tempat tujuan tepat
pads waktunya.

- Bagaisn Administrasi, berfungsi melakukan pencatatan
surst-surst yang masuk baik dari dalam atsu bagian-bagian
maupun dsri luar perusahasn seperti instansi pemerintah{

serts mengagendakannya. Jadi setisp surat yang masuk atau
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keluar harus melalui Bagian Administrasi.

- Bsgisn Keusngsn, berfungsi membukuksn setiap uang vyang
masuk &atau kelusr setisp harinys serta memberikan hono¥
karvawan.

- Bsgian Pekerjs, berfungsi mengstur dan mengawasi para
pekerja dalam melskukan proses produksi, bagian ini ter-
diri dasri empat sub bsgisn yakni:

6. Pencucian dan Pengeringan Botol

b. Proses Bshan Mentsah

c. Pemasangan Merek dan Pergudangan

d. Transportasi dan Peralatan.

Semuan bagisn ini diswasi langsung oleh wakil direktur

di mens nantinys setisp mssalsh yang terjadi pada bagian
tersebut, maks wakil direktur langsung melaporkan pada
direktur untuk dicarikan pemecahannya. Tetapi jika massalah
tersebut bisa dipecahkan oleh wakil direktur maka wakil
direktur tidsk perlu melasporksn pads direktur.

Jadi di sini terlihst bsashwa pemilik perusahsan/
direktur tidsk lsgi mempunysi tugss rangkap, sebagsimansa
terlihat adanys penambahan pembagian tugas yang dianggap
penting untuk kelancaran jalannys perusshasan. Struktur
organisasi yang diterapkan ini memang banysk dipakai oleh
perusshaan-perusahsan kecil lainnya.

Eebaikan dari struktur organisasi baru 1ini selain
dari kesederhanssnnvae jugs mengsndung disiplin kerja vang
lebih terjsmin. Hal ini disebabkan bahwa dalam struktur

organisssi garis terdspatnys kesatuan dalam pimpinan.
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2. Mapaiemen

Dsri ursisn organisasi di atas sebenarnya sudah
tercakup sebagian dari fungsi manajemen. Manajemen =adalah
ketersmpilan untuk memperoleh hasil dalsm ranghkas pencspaian
tujuen yang telah ditetspkan sebelumnys dengan menggerakkan
'orang 1asin di dalam organisasi (Sondang P.S. 1884: 45).

Fungsi manajemen Vyang dikemukakan oleh G.R. Terry
yaitua (1) Plsnning, (2) Orgsnizing {3) Actuating dan (4)
Controlling.

Pads perusahasn Limun Gelora Lubuk Alung sebsgian
fungsi ini sudah di jslanksn, sebagaimana telah diuraikan
di stss, yvaitu mengensl rencana lokssi dan struktur organi-
sasi vang dipshkai, yané telsh di sesuaikan dengan rencana

mass depan.

Masalah Usum Yang Dihadapi
Sebagaimana layaknya perusahsaan sélalu ada menghadspi
masslsh-masalah yang terjadi, baik itu dari luar perusahaan
mzupun dsri dalsm perusahaan.
1. Hssalah Yang Dihadapi dari Delam Perusahaan
Mssalsh vang dihadsepi dari dalam perusahsan menurut
hasil pendamsatan peneliti antars 12in adalah:
s. Penyediaan Bahsn Baku. .
Ini melippti penyedizan bshan mentah utama dalam
pengolahan industri limun dan sirup, bahan mentah di
beli di Padang, tapi agden di Padsng sering mengalami

kehabisan stock sehingéda perusahaan langsung membeli ke
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Medsn. Tentu ini akan mensmbah biaya yang akhirnys akan
dibebsnkan pads hargs pokok produksi, sedangkan harga
jual belum bisa dinaikan mengiknti kenaikan harga pokok
produksi tersebut, skibatnys lsba vang diharapkan akan
berkurang (turun).

b. Perssaingan.

Terisdinva persaingan, karena timbulnya beberapa
perusahsan yang memproduksi produk yang sejenis di mans
bentuk, sifatnya dasn kegunazannys éama atan hamplr szamna
dan memasuki pasar vang selama ini telah dikuasai oleh

perusshsan Limun Gelors Lubuk Alung.

2. Masalsh Interen Perussahasp
Bebersps masalsh interen yang dihadapi oleh perusahaan
Limun Gelors antsrs lain adalah:
8. Bidang Produksi
Dalsm bidsng produksi timbulnya suatu masalah yang di-
sampaikan pimpinan perusahasn ini kepads peneliti yaitu;
mengensi biays produksi tinggi.Biaya produksi yang ting-
gi ini timbul karena kurangnya keterampilan pada bagian
produksi, terutama pekerja-pekerja dibagian pencucian
botol. Rata-rats setiap hari terdspat 100 buah botol
vang rusak, jadi satu tahun lebih kursng 36.000,- buah.
Juga ditemuksn pemborosan hasil produksi vyaitu sering
para pekeris minum sewaktu bekerja atau 1istirahat. Di
mens jumlah konsumsi untuk minuman pekerja lebih kurang

2,5 1lusin setisp harinya dan ada yang terbuang percuma.



b. Harga Pokok Produksi Tinggi.

¥slsupun biays produksi selalvp meningkat yang disebab-

kan oleh nasiknya hargs COZ, bahan kimis, botol dan lain-

lainnya, namun hargs jual tidak dapat dinaikan.

Ini dspat dilihat dalsm tabel 1, tentang harga Jjual

dari tshun 1983 sampai tshun 1981 berikut:

Tabel 1: HARGA JUAL LIMUN GELORA TAHUN 1983-1991
(dslam rupiash/botol)

Limun . 85: S§0: 75: 75: 75: 100: 100: 125: 125:
Sirup . 450: 525: 800: 600: 6060: 700: 750: 825: 850:

¢c. Bisys Promosi Yang Kecil.

Promosi adalsh salah satu dari variabel marketing w=mix

vang tak depat diabaikan dalam usaha meningkatkan volume

penjualan. Yang termasuk dalam kegiatan promosi adalsh

periklanan, personal selling, salles promotion dan

publisitsas.

Karens banysknys kegistan yang dapat dilakukan melalni

promosi ini, di mana tujuannys sama memperkenalkan pro-

duk kepada csalon konsumen, sedangkan bisya yang ditetsp-

kan oleh perusahaan Limun Gelora ini lebih kurang 1

dari omzet penjualan tshun lalu. Oleh karena kecilnys

anggarsn yang di tetapkan untuk biays promosi maka pihak

perusahasn tidsk dapat memberitshukan perubahan produk

dan kegimstsn promosi yang dapat mempengaruhi peningkatan

volume penjuslan.

. - - 1
i FADANG
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. Bidang Distribusi.

Distribusi sdalah unsur yang penting dalam pemasaran.
Terutsmas bagsimans mendistribusikan produok dari pabrik
ke tangan konsumen dengan waktu yang cepat dan tepat.
Bils penyaluran ini tidak tepat waktunya maka konsumen
sksn beralih kepada produk lain atau mencari produk
1sin. Dalam Distribusi ini perusshaan Limun Gelora Lubuk
Alung mengalami beberapa masalah koordinssi vyaitu di
bidsng transportsasi, pengepikan dan pergudangan,sehinggs
sulit mengkoordinasikan program pemasSarannya.

Bagi perusahaan Limun Gelora Lubuk Alung kebijaksanaan

vang dijalanksn untuk menyslurkan hasil produksinya ke psada

konsumen melibatksn beberaps lembsga dan perorangan. Adspun

dalsm menvalurksn limoen dan sirup tersebut perusshaan mela-

kuken empat jalur distribusi yaitu sebagsi berikut:

1)

23

Tingkat pertsma, penjualan lsngsung kepada Kkonsumen

akhir.

Tingkat kedua, dari produsen ke pedagang pengecer dan

dari pengecer terus ke konsumen.

3)

4)

Tingkst ketigs, dari produsen ke sgen, terus ke pengecer
dan dari pengecer ke konsumen akhir.
Tingksat keempst dari agen langsung ke konsumen.

Untuk lebih jelmsnys lihat gambar 3 di bawah ini:



Gambar 3: SEEMA SALURAN DISTRIBUSI HASIL PRODUKSI
LIMUN GELORA LUBUK ALUNG.
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D. Perkembangan Perusahasan
Perkembangsn suatn perusshasn dapat dilihat dari hasil
pencatatan sakuntansi perusshsan dalam bentok laporan ke-
nangan. Psda perusahssn Limun dan Sirup Gelora Lubuk Alung
perkembangan usahanys dapat dilihat dan diukur dari 1lsbs
vang diperoleh setisp tahunnya. Pada Tabel 2 dapat dilihat
perkembangsn laba dari tahun 1983 sampai 1891.

Tabel 2:PERKEMBANGAN LABA USAHA PERUSAHAAN LIMUN GELORA
LUBUK ALUNG TAHUN 1983 - 1881 (Rp.1.000,-5

N.: baim : 1965 : D90 : 1985 : 196 : I9O7 : 9B : P9 : 190 : I9EL
i.: Penimalis 190,975 : 9055 : %150 : 92.990 @ WLO0O : 19T 400 112800 H55.006: 10E.X0:

2.: Harga Polb : T.68 : TREI : 7LO s R5R2 : 76096 ¢ TLIER: BN PLONG: B7R:

L: s oior 2RIV D 5D RN AW Bal 3.8 X0 55

4. Bigya Ae/Umea 334977 1735 1500 B3 1.9 LR 0N 1LWR: 1245

Soldeceelmmiad r ST0: S7IE: .34 SEG: L9 LB S48 R2.1%: L5

Dari lsporan perkembsngsn labs usshs di atas dapat di
tentukan persentase kRenaikan atsu penurunsn S=~isp tLahun

berdasarksn perhitungsn indek rantai yakni:
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1. Tshun 1884: laba perusahaan tahun ini meningkat diban-
dingksn dengan tshun sebelumnys vaitu dari Rp.5.350.000
nenjadi Rp.9.716.000,-. Jadi naik 81,61 %.

2 Tghun 1985: lsba peruszahaan tashun ini menurun diban-
dingkan dengsan tahun sebelumnya vaitu dari Rp.9.716.000
nenjadi Rp.9.345.000,-.Jadi turun 3,82 % dari tahun 1984

3 Tghan 1886: labs perusahsaan tshun ini menurun diban-
dingkan dengsn tahun sebelumnys ysitu dari Rp.9.345.000
meniadi Rp.5.205.000,-. Jadi turun 44,30 %.

4. Tshun 1987: laba perussahsan tahun ini menurun diban-
dingksn dengsn tahun sebelumnya yaitn dari Rp.5.205.000

menjadi Rp.3.857.000,-. Jadi turun 23,82 Z.

oh

 Tehun 1988: labs perusahaan tahun ini meningkat diban-
dingksn dengan tahun sebelumnya yaitu dari Rp.3.957.000
nenjadi Rp.11.531.000,-. Jadi naik 191,47 %.

§. Tshun 1889: laba perusahaan tahun ini meningkat diban-
dingkan dengan tshun sebelumnys yaitu dari Rp.11.531.000
menjadi Rp.15.110.000,-. Jedi naik 31,04 %.

7. Tghun 1890: lsba perusahaan tghun ini menurun - diban-
dingkan dengan tahun sebelumnys vaitu dari Rp.15.110.000
menjadi Rp.12.100.000,-. Jadi turun 19,82 %.

8. Tashun 1981: laba perusshaan tshun ini meningkat diban-

dingkan dengan tahun sebelumnys yaitu dari Rp.12.100.000

menjadi Rp.13.875.000,-. Jadi naik 15,50 %.

E. Strategi Pemasaran Yang Digunakan

Dalam usaha pengembangan perusahaan pads m&ass yang
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aksn datang, perusshssn perlu menyusun dan menentukan stra-
tegi vang lebih mantap.

Sebelum menentukan strategZi pemassran, terlebih dahulu
pimpinan perusshassn perln mengadsakasn anslisis situasi,
vaitu membuat analisis tentasng situssi perusshaan baik
mengdensl pasar, persaingan, produk, saluran distribusi, dan
promwosi yvang dilakukan. Setelah analisis ini dilaskukan ke~
mndisn baru ditetspkan tnjuan perusshssn, memilih strategi
apa vang =ksn dismbil untuk mencapsi tujuan. |

Penentuan tujuan sangat penting sébelum mnenetapkan
strategi, walaupﬁn perusahasn mempunysi tujuan vyang ssamna
dengsn perusshassn sejenis lainnys, tetapi strategi vyang
ditempuh tidsk selslu sama dan tergantung pada pimpinan
perusahsan.Penentusn strategi dapat dilakukan oleh Direktur
pemasaran dengan membuat tige macam keputusan vaitu:
(1} Konsumen manaksah vang skan dituju. (2) Kepuasan seperti
apskah Yang‘diinginkan oleh konsumen tersebut dan (33 Mar-
keting Mix seperti apsksh yang dipakai untunk memberikan
kepuessn kepsds konsumen tersebut. Ketigsa macam ini ssangat
menentukan konsumen mans yang akan dituju, ini berarti pro-
dusen dapat memilih konsumen tertentu sebagai sasarannys
dan kemudian mengidentifikasikan keinginan mereka agar
dapat mengidentifikasi marketing mix yang paling efektif.

Dan sda lima konsep yvang mendasari strategl pemasaran
vaitu (1) Segmentasi pasar, (2) Penentuan posisi pasar, (3)
Strategi Memssuki Passr, (4) Strategi Marketing Mix dan

{5) Strategi Penentuan waktu. Dari kelima konsep ini dspat-
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lsh ditentukan strategi mana yang skan diambil atau ditetap
ksn oleh pimpinan perusahasn dalam nelskukan operasi, dalam
rangks meningkatkan volume penjualan di masa yang akan
datang.

Pads perunsshssn Limun Gelora ini strategi yang diguna-
kan dalam pengembangan dan peningkatan volume penjualan
sdalsh dengsn memindshkan pusat industri dari Pauh Kambar
ke pinggir jalsn rays Padang - Bukittingi di Lubuk Alung.
Tujusn pemnindahan ini adalsh untuk memudshkan pengangkutan
produk ke seggla penjuru, di samping itu juga sabagai salah
satu medis promosi, ysitu dengan membuat plang nama di
pinggir Jalan tepainys di depan perusahasn, secara tidak
langsung dapat mengundang perhatian calon konsumen yang
melewsti jalan raya Padang Bukittinggi tersebut untuk
membscanya. Dsn ini merupakan suatu rencana vang baik bagi
kelangsungsn hisup perusahaan di masa yang akan datang.

Di samping itu perusahaan juga nengembangkan strategi
pembuatan produk baru, mengingat selera dari pada konsumen
yang bermacam-macsm sesual dengan situasi dan kondisi
pasarnya. Maka perusahsaan Limun Gelora telah mengembgpgkan
bermacam-macam jenis produknya seperti:

1. Jenis Limun: (a) Orange Crush, (b} Nenas Lemon, (e} Sa-
1sk Limun, (d) Limun Coffee, (e) Sods manis, (f£) Soda

water dan (g) Super Coffee.

2. Jenis Sirup: (a8} Sirup nanis, (b) Sirup asam, (c) Sirup

nenas, dan (d) Sirup pandan.

VLY UPT PERPUSTAKAAN
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F. Kebijaksanaan Harga

Sebelum mengursikan kebijakssnaan harga yang dijalan-
kann oleh perusahsan Limun Gelora Lubuk Alung, terlebih
dahuln peneliti mengemukskan defenisi dan tujusn dari pada
penetapan harga jusal.

Kebijsksanaan merupskan kemampuan pihak perusahasn
mengambil susatu keputusan ysng skan dilakukan dalam usshs
mencapsi kemsjusn. Defenisi yang dikemukskan oleh Philip
Kotler (1980: 48), bashwa hards adsalah nerupakaﬁ sato-satu-
nys unsur pemasaran yang menghasilkan pendapatan penjuslan,
sedsng unsar lzinnyz semata-mata merupakan unsur biaya.

Dari ursisn di satas terlihat bshwa hargs tersebut
merupskan kombinssi yang mendatanghkan penghasilan perusaha-
an. Jsdi defenisi ini sangat luss pendertiannya. Defenisi
1sin vyangz dikemukakan oleh Basu Swasths (1984: 147) bahwa
harga sdslsh jumlah usng (di tambah beberapa barang kalsu
mungkin) yvang dibutuhkan untuk nendapatkan sejumliah kombi-
nasi dari barasng beserts pelayanannysa.

Walau kedua definisi yang dikemukakan oleh para ahli
tersebut berlainan, namun pads prinsipnya adalah sama,yaitu
sama-sama menentuksn sejumlah nilail uvang yang melekat padsa
sustu barang vang sksn ditawarkan pada konsumen untuk
memenuhi kepussannya.

Tujuan/kebijaksanasn penentuan harga adalah:

1. Untuk mendapatkan laba maksimum.
2 Untuk mendapstksn tingkat pengembalian investasi vyang

telah ditanamkan.
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3. Mencegsh stan mengurangi persaingan.
4. Mempertahanksasn atasu memperbaiki market sheer.

Sitnssi atsn saat vang paling tepat dalam pengambilan
keputusan dibidang hargs adalsh:

1. Pads ssst perusahssn pertama kasli memperkenalkan barang
stsn produknys di passarsan.

2. B8sat terjadinys perubshan ongkos/biaya dan saat harga di
pasaran tidak stsbil.

3. Apsbila saingan merubah hargs jualnya.'

4. Apzbila perusahaan menghasilkan berbagal ragam barang,
di mana barang vang satu dengan yang lasinnya berhubungan.

Bazi perusehsan Limun Gelors, tujuan penetapan harga
jual produk juga tidak terlepss dasri faktor-faktor tersebut
di atas, vsitu untuk mendspatkan lsba yang besar dan agar
dapat mengembaliksn kredit bank yang tertanam dalam perusa-
hasan, untuk mengurangi tingksat saingan serta mempertahankan
market sheer perussahaan.

Sedsngkan kebijaksanasn harga yang diambil oleh peru-
sahsan ini adalah terlebih dahulu dengan melakukan analisis
passr yaitu spakah hargsa yang skan ditetapkan tersebut bisa
diterima oleh pasar yang dituju. Kemudian yang tidak kalah
pentingnys sadslah pihsk perusshaan telah mengukur selers
desn kemsmpusan konsumen.

Sebagai gsmbaran dari tingkst harga produk limun dan
sirup Gelors dalsm sembilan tahun terakhir dibandingkan
dengsn perusahasn sejenis lainnys yaitu Limun Sedap dan

Limun Legs sadalah sebagsi beriknt:
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Tabel 3: PERBANDINGAN HARGA JUAL PER BOTOL PRODUKSI LIMUN
GELORA DENGAN PRODURSI LIMUN LEGA DAN LIMUN SEDAP
TAHUN 1883 - 1981 (dalam Rp.)

Gelors Legsa Sedap
Talun  ---------—- e
Limun Sirup Limun Sirup Limun Sirup
1983 35 : 450 : 40 : 200 : 40 : 200 :
1984 50 525 50 200 50 200
1885 75 600 85 200 85 200
18886 75 800 65 250 85 300
1987 75 800 75 500 75 508
1988 100 700 100 600 90 600
1888 100 750 125 700 120 725
1880 125 825 135 750 130 775
1991 125 850 135 800 150 810

Sumber : 1. Perusshaan Lisun Gelors Lubuk Alung
2. Dinss Perindustrisn Tk.II Padang Pariasman.

Dari Tabel di atas terlihat dengan jelas perbandingan
herga jusl masing-mesing produk dari ketiga perusahaan itu
(Perusszhssn Limun Gelors, Legs dasn Sedsp), ketiga perussha-
an ini berlokssi dalam daerah ksbupaten Padang Pariaman.

Hargs jusl limun Gelors tahun 1983 Rp.35,-; harga ini
lebih rendah dibandingkan dengsn harga limun produksi perun-
sshsan Lega dan Sedsp (12,5 % lebih murahnya hargs limun
Gelors)}. Tetapi hargs sirup jauh 1lebih mahsl produksi
perusshaan Gelors ini yvaitu Rp.450, per botol, sedangkan
perusshaan Legs dan Sedsp masing menjual sirup Rp.200,-.

Hargs Jjusl limun Gelors tahun 1984 Rp.50,-; hargs ini

samns dibandingkan dengan harga limun produksi perusahaan
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Lega dan Sedsp.Tetspi harga sirup jauh lebih nshal produksi
perusshaan Gelora ini yaitu Rp.525,per botol, sedangkan pe-
rusahaan Lega dsn Sedsp masing-masing menjual sirup Rp.200,-.
Hargs jusl limun Gelora tahun 18985 Rp.?S,—;-harga ini
lebih mmhal dibsndingkan dengan harga limun produksi peru-
sahssn Lega dan Sedap (15,38 % lebih mahalnya harga limun
Gelors). Hargs sirup juga jauh lebih mahal produksi perusa-
hasn Gelors ysitu Rp.B00, per botol, sedangkan perusshsan
Legs dan Sedap masing-masing menjusl sirup sehsrga Rp.200,-.
Hargs juasl limun Gelora tahun 1988 Rp.75,-(masih sama
dengsn hargs tahun yang lalu); harga ini lebih tinggi di
bandingkan dengan hargs limun produksi perusahaaﬁ Legs dan
Sedap (15,38 % lebih tingginys hargs limun Gelora). Sedang-
ken harga sirup juga lebih mshal produksi perusahaan Gelora
ini vyaitu Rp.BGO,_per botol, sedangkan perusahaan Lega
harga juslnys Rp.250,- dan Sedsp hargs Jjualnya Rp.300,-
Harga jual limun Gelora tshun 1987 Rp.75,-; harga ini
ssma dibsndingksn dengan hargs limun produksi- perusahasn
Legs dan Sedap. Tetapi harga sirup jauh lebih mahal produk-
si perusshsan Gelora yaitu Rp.600, per botol, sedangkan
perusahsan Legas dan Sedsp mnasing-masing menjusl sirup
seharga Rp.500,-~
Hargs jual limun Gelors tshun 1888 Rp.100,- hargs ini
ssme dibandinghkan dengan hsrga limun produksi perusshaan
Legs dsn lebih mshal dari harga Jjuasl perusahaan Sedap
(Rp.80,-). Hargs sirup juga lebih mahal produksi perusahaan

Gelors vaitu Rp.700, per botol, sedangkan perusahaan LezZa
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dsn Sedsp masing-masingnya penjuel sirup seharga Rp.600,-.

Hargs jual limun Gelora tahun 19889 Rp.100,- harga ini
lebih rendah dibandingkan dengsn harga limun produksi peru-
sahsan Legs (Rp.125,-) dan Sedsp (Rp.120,-). Tetapi harga
sirup sedikit lebih mahsl produksi perusahaan Gelora 1ini
yaitu Rp.750, per botol, sedangkan perusahsaan Lega (Rp.700)
dan Sedsp harZsa jusl sirupnya Rp.725,- per botol.

Harga jual limun Gelqra tahun 1990 Rp.125,- hargs ini
lebih rendah dibandingkan dengan hargs limun produksi peru-
sghasn Lega (Rp.135,-) dan Sedap (Rp.130,-). Sedangkan
harga sirup lebih msahsal produksi perusahaan Gelora vaitu
Rp.825, per botol, sedsngken perusahaan Lega (Rp.750,-) dan
perusshaan Sedap harda jualnya Rp.775,-.

Hargs jual limun Gelors tahun 1981 Rp.125,- harga ini
lebih rendsh dibandingksn dengdsn harga limun produksi peru-
sahasn Legs (Rp. 136,-) dan Sedap (Rp. 130,-). Tetapi harga
sirup lebih mahsl produksi perusshaan Gelors yaitu Rp.825
per botol, sedangkan perusshasn Legsa (Rp.750,;) dan Sedsp
(Rp.775,-) per botol.

Kenaikan hargs jual limun dan sirup produksi perusahsa-
en Limun Gelora ini, disebsbkan naiknya harga bahsn bakn
dan bshan pembsntu lainnysa. Sehinggs secarsa bertahap harga
jual terpaksa dinsiksn, guna mempertahankan tingkat 1lsbsz
veng diinginkan.

Tetapi sejak tshun 1988 sampai tahun 1991 harga jual
limun Gelors selalu lebih mursh dibandingkan dengan harga

jusl Limun perussahsasn Lega dan Sedsp.
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Dari harga jual yang ditetspkan oleh perusahaan secars
tidsk langsung shan membaws pengsruh terhadap peningkatan
volume penjualan, seperti terlihat pada Tabel 4 berikut:

Tebel 4: PENGARUH HARGA JUAL TERHADAP PENINGKATAN VOLUME
PENJUALAN LIMUN DAN SIRUP PERUSAHAAN LIMUN GELORA
LUBUK ALUNG (TAHUN 1883 - 1981).

: Hergs/botol : Volume Penjulan (Rp.): % Naik Turun
Tehun 1--—------—------ fm— e m o —mm o m— e e s

Liman Sirup: Limun Sirup Limun: Sirup

1883 35 450 45 .850.000: 44 .325.000
1,51: 18,44

1934 a0 525 47 .355.000: 52.500.000
-19,23: 10,29

1985 75 800 38.250.000CG: 57.900.0G00
8,50: -2,59

1388 75 800 41.500.000: 56.400.000
-15,66: 11,70

1937 75 800 35.000.000: 63.000.000

8,01: 14,35

1888 100 750 45.850.000: 66.150.000
6,83:-15,31

1880 125 825 48.980.000: 56.020.000
- 2,61 8,13

Bila diperhatikan tsbel di atas dapat  diketahui
kenaiksn dan penurunsn volume penjualsn limun dan sirup
produksi perusahaan Limun Gelora dari tahun 1383 sampai
tahun 1981,

Kelihatasnnys pads tahun 1984 penjuslan limun meningksat
sebanyask 1,51 ¥ dari penjualan tahun sebelumnya (1883), hal
ini diikuti oleh terjadinvs peningkatan penjualan sirup
sebeser 18,44 % pada tahun 1984. Tetapi tahun 1885 terjadi
penurun penjualasn limun secara drastis sebesar 19,23 % dari

penjuslsan tahun 1884, pads hal periode yang sama penjualaﬁ
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sirup meningkat 10,29 %, walaupun peningkatan penjualan
sirup ini tidak seperti peningkatsn dari tahun 1983 ke 1984 .
Pada tahun 1886 terjsdi sebaliknys ysaitu jumlsh penjuslan
limurn meningkat 8,50 % dari tshun 1985, sedangkan Jjumlah
penjuslan sirup menurun 2,59 ¥ dasri tshun 1985.

Tahun 1887, terjadi lazi penurunan jumlsh penjuslan
limun sebessr 15,66 ¥ dari jumlsh penjuslan tahun 1988,
sedanghen jumlsh penjualan sirup periode yang sama mening-
kat sebessr 11,70%. Pads tshun 1988 jumlah penjualan limun
meningkat tajam vaitu sebesar 23,57 % dibanding tshun 1887,
tetapil pada periocde ini jumlsh penjualan sirup turun sebe-
sar 8,33 %. Dari tahun 1988 ke tshun 1989 jumlah penjuslsn
limur dan sirup ssms-sama meningkat, jumlsh penjualan limun
meningkat 6,01 % dan jumlah penjumlan sirup meningkat sebe-
sar 14,55 %,

Pada tahun 1990, terjadi hal yang berlawanan, artinya
di sstu pihsk jumlsh penjualan limun meningkat di pihak
lsin jumlah penjuslsn sirup menurun. Penjuslan limuan
meningkat 6,83 ¥ dan sirup menurun sebesar 15,31 ¥ dari
penjualsan tshun 1889.

Dan dari tahun 1880 ke tahun 1981, terjadi pula penu-
runsn penjuslsn limun sebesar 2,61 %, sedangkan penjuslan
sirup terjadi peningkstan sebesar 8,13 %.

Jadi secara rats-rata penjuslan limun mengalami
kenaikan sebesar 1,02 %. dan penjualan sirup jugs mengalami
kensikan, tetapi lebih bessr dari peningkatan penjualan

limun vzitu sebessr 4,81 %.

parl s UET PERPYSTAKAAN
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BAB 1V
ANALTSIS BIAYA PRONOSI DAN HUBUNGANNYA DERGAN
PENINGRATAN VOLUME PENJUALAN

. Kebijaksanaan Promosi

gslsh satu tujusn dari kegistan promosi adalah untuk
meningkatkan volume penjuslan dengan jalan pempengaruhi
konsumen bsik secars langsung wmaupun tidak langsung. Maks
dari itu perusahasn perlu nembuat rencana penyajian promesi
yang skan digunaksn Secars tepsat, di mana kegistan ini
nenyangkut varisbel-variabel promotional mix. Variabel
promotional mix ini berups periklanan, personal selling,
publisitas dan promosi penjuslan.

Dslam melskukan pemilihan terhadap medis promosi Vyang
skan digunaksn untuk kegiatan promosi tersebut, maks peru-
cshsan tidak skan biss memilih nedia vang diinginkan begitu
saje, karena adsanys beberapa faktor yang secara langsung
jkut mempengsruhi pemilihan nedis tersebut. Faktor-faktor
tersebut sdalah: (1) Dana yang digunakan untuk promosi,
(2) Sifst passr, (3) Jenis produk vyang dipromosikan,
(4) Tahsp-tahap dalam siklus kehidupan produk.

Di sini peneliti =aksan membahas secara khusus kebijak-
seanaan promosi yang dijslankan oleh perusahaan Limun Gelora
Lubuk Alung, terhadsp limun dan sirup. Walaupun kebijakss-
nssn marketing mix, promosi, tetapi variabel yang lain dsri
marketing mix tersebut tidsk biss disbaikan begitu sajs.

Apabila variabel marketing mix vang lain diabsikan, maksa

48
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program pemassran tidak biss mencapal tujusn dan sasaran
perusshsan terutams dalam meningkatkan volume penjualan.

Marketing mix adslsh kelompok varisbel-varisbel vang
dapat digunakan oleh perusahsan vyang bersangkutan untuk
mempengaruhi reaksi para pembeli. Variabel-variabel terse-
but sdslish produc, place, promotion dan price.

Sesuai dengan pengertian marketing mix yang dikemuka-
kan di stas yang terdiri atss 4 (empatl) variabel, msaks
sslsh satu variabel yang penting, yang dikemukakan di sini
adalah varisbel biays promosi (promotion}.

Promosi vang telah dilskukan oleh perusshsan Limuon
Gelors Lubnk Alung, menurut hssil wawancara meliputi
kegistan periklanan, personsl selling dan salles promotion.
Cars vang psling baik dan lebih efektif dilakukan menurut
pimpinsn perusahazsn adalah salles promotion (promosi pen-
juslan). Di mana dengsn sdanya promosi penjualan ini dapat
merangsang calon konsumen untuk melakukan pembelian dalam
jumlah besar.

Di bswah ini skan dapat dilihat besarnys dana vyang
dikelusrkan untuk promosi dan pengaruhnya terhadap volume
stau kenaikan penjuslan.

Dari tabel 5 dapst dilihat bahwa biaya promosi vyang
dikelusrkan selsaln meningkat dari tahun ke tahun, sedangkan
volume penjualan cendrung berfluktussi.

Seperti dari taﬁun 1883 ke tahun 1984 biays promosi
meningkst (5,71 %) dan penjualan juga naik 9,89 ¥. Tetapi

dari tahun 1984 ke 1985 biaya promosi naik (8,11 %),
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sedangkan volume penjualan turun sebesar (3,71 %).

Tabel 5: BIAYA PROMOSI DAN VOLUME PENJUALAN LIMUN GELORA
LUBUK ALUNG TAHUN 1883-1891 (dalem ribuan rupiah)

Tehur : Bisvs Promosi: Penjuslsn -------------""""-"----—- :

1883 875 80.875 :

5,71 : 8.76
1884 825 88.855 :

8,11 : =3,71
1985 1.6800 86.150 :

7,60 1,82
189836 1.078 87.800

2,23 0,10
1887 1.100 88.000

6,36 3,06
1988 1.170 101.000

4,70 10,89
1888 1.225 112.000

6,94 ~6,25
1880 1.310 165.000 .

5,34 3,05
1891 1.380 108.200

Dari tshun 1985 ke tshun 1986 biaya promosi meningkat
sebesar 7,80 % dan volume penjusalan Jugs meningkat; tetapi
lebih rendah peningksatannys dari pads biaya promosi vyaita
1,82 ¥. Dari tahun 1986 ke tahun 1987 biays promosil mening-
kst sebesar 2,23 % dan volume pepjualan juga meningksat,
tetspi lebih rendsh peningkstannys dari pads biaya promosi
yaitu 0,10 %. Dari tshun 1987 ke tahun 1988 biaya promosi
meningkat sebesar 6,36 % dan volume penjualan juga mening-
kat sebesar 3,08 %; vang lebih besar peningkatan velome
penjuslan =adslsh dari tahun 1988 ke tahun 1888 (10,88 %)
sedangksan biaya promosi hanya meningkat sebanyak 4,70 %.

Dari tahun 1989 ke tahun 1990 biavs promosi meningkat

sebessr 6,84 ¥ dan volume penjuslan menurun sebesar 6,25 X%



Kemudisn dari tzhun 1990 ke tshun 1981 bisys promosi me-
ningkst sebesar 5,34 % sedangksn volume penjuslsn meninghkst
sebanyshk 3,05 %.

Jadi kelihstannya biays promosi selslu meningkst dari
tshun ke tshun, walsupun besar peningkstannya tidak sams.
Juga volume penjuslsn meningkat dsri tshun 1985 sampzi 1988
dan menurun dari tahon 1888 ke fahun 1980. Sedangkan dari
tahun 18390 ke tshun 1881 meninghkat kembsli.

Persentase peningkstsn bisya promosi selalu lebih
bessr dasri peningkatan volume penjuslan, kecuall tahun
1983-1884 dan 1988—1959.

Bila dibandingksn volume peniuslsn perusshsan Limun
Gelora dengan pernsshaan sejenis yang ads di daerah kaEupa—
tenn Padang Parisman, seperti pernsshasn Limun Legs, perussa-
hasn Limun Sedap dan perusahaan Limon Sentral, mska total
penjuslen vang dicapai oleh perusahaan Limuan Gelora masih
jauh lebih baik dengan perusshaan tersebut di atas.

Pada tabel B sksn daspst dilihat Market Sheer atan
penguasaan pasar Limun Gelors di bandingkan dengan perusa-
hkasn sejenis vang ads di kabupaten Padang Pariamsn.

Bils diperhstiksn tabel 6, menunjukkan bshwa market
sheer vang dicapail oleh perusshasn limun Gelors Lubuk Alung
selalu lebih tinggi dari produk ssingan, kecuali pada tsa-
hunn 18988 dsn 1838. Pernmurunsn market sheer tahun 1988 dan
1889 1ini didunga disebabksn oleh banyaknys konsumen vyang
l1sri pads produbk szingsn. Tetapil secars keseluruhsn market

sheer perusahsan Limun Gelora cukup tinggi.



Tabel §:PERKEMBANGAN PENJUALAN PERUSAHAAN LIMUN GELORA DAN
PERUSAHAAN SEJENIS TAHUN 1883-1989 (Rp.1.000,-)

Penjuslan Totel
Tahun 1-------—-—--=--———==---—————- Pasar Harket
:Produk Gelora:Penj.3aingsan: 4
1983 . 90.975 . 82.188 : 173.143 : 52,54  :
1984 88.855 : 81.548 : 181.401 ; 55,05
1885 86.150 : 79.416 : 175.466 i 54,80
1e86 : 97.900  : '81.562 : 189.462 : 51,67
1837 $8.000 : 82.184 + 180.194 2 51,53
1988 : 101.000  : 124.000 : 225.000 : 44,88
1889 : 112.080 + 126.880 : 248.890 . 45,00
1980 : 105.000 : 98.150 : 203.150 i 51,68
1991 108.200 184 .800 212 .800 . 50,85

Sumber: 1) Kantor Dinas Perindustrisn Pariaman
2) Perusahasn Limun Gelora Lubuk Alung

Msrket sheer vsng paling tinggi dicapai oleh peruss-
hasn Limun Gelors sdalah 55,05 % dan yang paling rendah

dicapsi oleh perusahaan ini adslah 44,89 X.

Jenis-Jenis Promosi Yang Dilakukan

Sebagaimsna diketahui pada saat sehkarang ini kegiatan
perusahaasn tidak hanya menciptakan produk yang baik stzun
bermutu, menetapkan hargs yang lebih terjangkau oleh konsu-
men, skan tetspi perusahaan perlu merancang dan menyebar
luasskan informasi kepada calon konsumen tentang kehadiran
produknya dipaseran, c¢iri-ciri dsn keunggulannys dari
produk ssingan.

Dalam rangks menyebarluasskan informasi ini diperlukan

MIL I BT PERPUSTAKAAN
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suatn kegistan promosi, yang merupakan suatu alst komunika-
si sntars produsen dengan cslon konsumen.

FKegistan promosi ini adslah merupakan salah satu
bagian dari varisbel marketing mix, yang juga sangat menen-
tuksn dslam meningkatkan volume penjualan.

Dalsm prakteknya promosi dapat dilakuksan dengan
nendasarksn psda tujuan-tujuan : (1) Mendefenisikan tingkah
lakuz, (2) Memberitshukan, (3) Hembujuk dan (4)XMengingatkan.

Kegiatan promosi dspat berupa (1) Periklanan, (2} Per-
sonal Selling, (3) Publisitas dan (4) Promosi Penjusalsan.

Padas perusshaan Limun Gelora yang diteliti,tidak semua
jenis promosi ini yang digunakan, sesuail dengan dana yang
disediakan oleh perusahsan. Untuk membiayai promosi ini
perusshsan menetapkan lebih kurang satu persen dari omzet
penjuslsn tahun lalu. Jadi perusahaan tinggsl mau memilih
promosi mana yang lebih efektif digunaksan.

Adapun bentuk promosi vang digunakan oleh perusahasn
Limun Gelors Lubuk Alung ini adslah sebagai berikut:

1. Advertising (Periklanan}

Berhubung ksrena daersh pemasaran limun dan sirup
hampir mencakup wilaysh Sumatera Barat, maka pihak peru-
sphaan jugs memssang iklan melslui Radioc Republik 1Indo-
nesis (RRI) dan kemudisn memasang slide flem pada bios-
kop-bioskop. Pemmsangan iklsn melalui Radio dan bioskop
telsh dilskukan perusahsan sejak tahon 1982, biays
promosi ini lebih besar jika dibandingksan dengsn Jenis

promosi lainnya.
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2. Bersonsal Sellind.

Kegistan personsl selling ini dilakukan sendiri oleh
perusshasan, di msns bagian penjualan langsung mendatangi
pedagsng eceran stasun honsumen. Cars ini paling efektif
dilskuksn oleh perusshssn ini sebsb perusahaan dapst
menerima informasi langsung dari konsumen tentang kele-
mahan dan kesan-kessn dari produknya.

3. Sales Promotion

Bentuk -promosi ini dilakukan olek perusahsan Limun
Gelora Lubuk Alung sdalah dengan memberikan hadiah.
Hadish diberikan setisp hari-hari besar kepada pedagsng
eceran dan sgen-agen berupa paksiasn. Di samping itu juga
menberikan potongan hargs kepads pedagang atau langganan
tetap vang melakuksn pembelian dalsm jumlah besar. Peru-
szhean jugs melskukan reklame melalui mobil-mobil kanvas
vang dipakai untuk mendistribusikan produk yaitun dengan
membusat gsmbar-gambsr atsu merek yang menarik tentang
produk pada dinding-dinding mobil.

Sebagaimana dikemukakan di atas bahws pimpinan perusa-
hasn dari semuls telah menetzpkan biaya promosinya lebih
kurang satu persen dari omzet penjualan dan dari biaysa
ini akan dibagi menurut jenis promosi yang dilsakukan,
seperti tercantum dalam tabel 7 berikut.

Dari tabel 7 dapat dilihat secara terperinci Jumlah
biays yang dikelusrkan untuk masing-mssing jenis promosi
di wmana jumlah bisya yasng dikeluarkan setilap tahunnya

selslu meninghkat vyaitu dari tshun 1983 ke tahun 1984



Tebel 7: BIAYA PROMOSI UNTUR KASING-HASING JENIS PROMOSI
YANG DILAKUKAN TAHUN 1983 - 1881

Tahun :Adverti- :Personsl : Sales : Jumlah
:s5ing :Selling : Promotion

oy T Tissieso o e7e.z00 ¢ 875.000
1984 482 .500 180.000 272.500 825.000
1885 480.000 185.000 335.000 1.000.000
1986 500.000 150.000 426.000 1.076.800
1987 528.000 135.000 449.000 1.100.000
1988 800.008 200.000 370.000 1.170.000
1989 825.0600 235.000 365.000 1.225.000
1890 619.000 256.0600 435.000 1.310.000
1881 700.000 310.000 370.000 1.380.000
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nsik 5,71 %; dari 1984 ke 1985 nsik sebesar 8,11 %; dari

tshun 1985 ke tahun 1886 nsik menjadi 7,60 % dan seterus

nye (lihat tabel 5, hal 50).

Dari ketigs bentuk promosi yang dilakukan, kegiatan

sdvertising baru dilakukan pada tahun 1884, sedangkan

kegiatan personsl selling dan sales promotion telah

lebih dahulu dilakukan.

Dari gembaran di atas kelihatannysa biayh yvang dikeluar

ksn untuk advertising lebih banyak dsri pads person

2l

selling dan sales promotion. Dari jumlah biava vang

dikeluarkan setisp tahunnysa dapat dihitung persentase

biays vang dikeluarkan antuk masing-masing bentuk ke-

gistan promosi tersebut antara lain:



196.800

tshun 1983 Personsl Selling ------- x 100 = 22,49 %
875.000
§878.200

Sales Promotion --—-—---- x 100 = 77,51 %
875.000
482 .500

+tahun 1984 Advertising  -—-————=- x 100 = 50,00 %
825,000

Untuk lebih jelssnya secara terperinci dapat dilihsat

dslsm tsbel 8 berikut.

Tabel 8: PERSENTASE BIAYA YANG DIKELUARKAN UNTUK MASING-
MASING BENTUEK REGIATAN PROMOSI 1983 - 1981

Tshun :Adverti- :Personal : Sales : Jumlsah
:sing :Selling : Promotion
(%) : (%) : (%3 : (%>
tees -+ - zzas - 77,81 ¢ 100,00
1884 50,00 20,54 . 29,46 100,00
1885 48,00 18,50 33,50 100,00
13886 46,47 13,94 39,58 100.00
1987 47,82 12,27 40,82 100.00
1988 51,28 17,09 31,62 100,00
1988 51,02 18,18 29,80 100.00
1990 . 47,25 . 19,54 : 33,21 : 100,00
991 . 50,72 - 22,48 : 26,81 : 100,00

Dari tabel 8 terlihat bahwa biaya yang paling besar
dikeluarkan sdslsh untuk kegistan advertising dan kemudian

sales promotion dan terakhir personal selling.

C. Perkembangan dan Masalah Penjualan

Setisp orsng ysngZ melakukan usshs atau kegiatan dalam



hentuk apspun, selalu ingin dengan cepat tumbuh dan berkem-~
bang., sksn tetapi hsl ini tidsk mudsh dilskukan.

Ads perusshsan-perusshsan yang baru tumbuh dan ber-
kembang bebersps wahiu ssjs, kemudian bangkrut atau mundur
dan bahksn adsa perusshasn yang sudsh lama berkembang 1lalu
bangkrut. Hal ini disebabkan oleh bermacam wmasalah yang
dihadspi oleh perusshsan tersebut. Mungkin disebabkan oleh
fasktor ssingsn vyang terlslu kust, mutu dari produk vang
kurang baik sehingga tidak diingini oleh konsumen atau
konsumen lsri pads produk saingan.

FPimpinan perusshsan Limun Gelcors ini Jjugs mempunyai
keinginsn untuk perkembangsn perusshsannya dengan cepat,
hal ini dapat dilihat dari kegistan-kegiatan yang telah
dilskukan sejak berditinfa perusahsean ini sampsi sekarang.

Berikut ini saksn dapsat dilihat perkembangan volume
penjualan selsma periode‘hTQSS sampai 1881, baik dalam
satuan botol msupun rupisah.

Bsri tsbel 9 dan 10, dspat dilihat perkembangan pen-
juslsn perusshesn baik dalam unit botocl msupun dalam rupiah
di msns dalsm jumlsh botol tshun 1883 ke tshun 1984 menga-
i1smi penurunan sebesar 26,85 ¥ sedangkan untuk tahuﬁ 1984
ke tahun 1885 jugs turun, dan untuk tahun 1985 ke tahun
1938 nsaik 6,73 % ; berikutnys selalu menujukkan penurunan
sappai tahun 18981, keenslil tshun 1988 ke tahun 1989 n=aik
8,18 %Z.

Sedanghkan perkewmbangsn penjusalsn dalsm rupiah selaln

nuaik, kecusli tahun 1984 ke tazhun 1985 dan 1883 ke 1890

ML UPT RERPUSTAKAAN
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Tabel 8: PERKEMBANGAN PENJUALAR LIMUN & SIRUP GELORA
LUBUK ALUNG TAHUN 1983-1991 (dalam botol}

Teshurn :Penjuslan :Penjuslsn :Kensikan/

:Limun :S8irup : Jumlah : Penurunsn
1883 :1,332.858 g98.500 : 1.431.358

: : : -26,85
1884 : 947.100 : 100.000 : 1.047.100

: : : -42,08
1885 : 514.000 : 86.500 808 . 500

: : . 6,73
1888 : 553.340 : g4 000 847 .340

: : : ~-11,869
1837 : 466.670 : 105.000 571.670

: : : - 8,91
1988 : 432.500 : g82.500 515.000

: : : 5,16
1888 : 458.500 88.200 546 .700

: : : -15,81
188G : 391.840 : 87.803 : 458,743

: : : - 1,863
191 : 381.000 : 71.285 452 . 265

Tabel 10:PERKEMBANGAN PENJUALAN LIMUN & SIRUP GELORA
LUBUK ALUNG TAHUN 1883-1891 (dalam Rp.1.000).

Tahun :Penjuslan :Penjuslsn :Kenailkan/
:Limun :8irup : Jumlah : Penurunan
1983 45.650 44 325 80.87%75
8,76
1984 47 .355 52.500 8989.855 |
-3,71
1885 38.250 57.800 98.150
1,82
19886 41.500 56.400 97.800
0,10
1887 35.000 83.000 88.00¢6
3,08
1988 43.250 57.750 101.00¢0
10,89
1983 45.850 86.150 112.0800
-6,25
1880 48.880 56.020 105.000
3,05
1891 47 .625 60.575 138.200 ;

turun masing-masing sebesar 3,71 ¥ dan 8,25 %.

Terjadinya perbedasn kenaikan dan penurunan sntars
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penjualan dalam botol dengan'penjualan dalam rupish di doga
karena fluktussi hargs.

Dsri tabel perkembangan penjualan di stas terlihst
terjadinys pertentangan sntars keinginan pimpinan perusa-
hasn dengan kenystaasn vang dislami, di mana harapan untuk
neningkatkan volume penjualan atau keinginan mengemnbanghkan
perusshsan tidak dapst dicapai. Hsl ini mungkin disebsabkan
kensiksn hargs, ssluran distribusi yang kurang mantap dan

pemsksian medis promosi yang kurang efektif.

Hubungan Biaya Promosi Terhadsp Volume Penjualan

Untuk mengetshui ads tidaknya hubungan santara bisva
promosi dengan volumne penjuslan dapat dilihat seperti
analisis di bawah ini.
1. Analisis Korelasi

Analisis ini dipskai bertujuan untuk mengukur efek-
tivites biaya promosi vang dikeluarksn oleh perusahaan, di
mana dengan snalisis korelasi dapat diketahui tinghkat
hubungan sekaligus bessrnysa peranan bisya promosi terhadap
volume penjuslsn, dengan memakai rumus Product Moment

sebagai berikut.

n > XY - CEXINE )

4
1

Bisyas Promosi

g
"

Volume Penjusalan

Dsn perhitungannys seperti tabel 11 berikut:



Tabel 11: RORELASI ANTARA BIAYA PROMOSI ATAS VOLUME
PENJUALAN TAHUMN 1983-1991 (RP.100.000)

Tohur: X Y Xz v2 XY
1883 . 8.75: 908,75: 76,5625: 827.645,0625: 7.960,3125:
1984 . 9.25. 998,55 65,5625: 887.102,1025: 9.236,5875:
1985 : 10.00: 961,50 100,0000: 924.482,2500: 3.615,0000:
1886 . 10,76: 979,00 115,7776: 958.441,0000: 10,534, 0400
1887 : 11,00: 980,00 121,0000: 850.400,0000 - 10.780, 0000
1988 : 11,70:1.010,00: 136,8900:1.020.100,0000:11.817,0000;
1989 : 12,25:1.120,00: 150, 0625+ 1.254.400,0000: 13.720, 0000
1990 + 13,10:1.050,00: 1?1,610031.102.500,0000}13.755,0000i
1991 : 13,80:1.082,00; 190,4400. 1.170.724,0000: 14,831, 6000
Tml..:100,61:9.000,80:1.147,805:8.215.794,4150: 102,349, 540:
n =9 > XY = 102.349,54
>"X = 100,61 > %2 = 1.147,8051
> Y = 8.090,80 > ¥2 = 9.215.794,415
g (102.349,54) - (100,61)(8.090,80)

r = 0,8248
r2 = p,8248%2
rZ = 0,6798.
Dengsan

hasil di ates dspst disimpulkan bahwa

(Koefisien Diterminan)

{9(1.147,9051) - (100,61}2}{9(9.215.794,415 - 9.090,80)2}

tingkat

hubungsn antars bisys promosi atas volume penjualan tinggi.

Dan koefisien diterminan diperoleh 0,8799 atau 67,98 %; ini

berarti

bahwsa

87,88 ¥ veolume

penjualan

VUL BT R

Tk

Rl

A

ditentukan

FUSTAKRAN

PADANG

oleh
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biays promosi. Sedangkan selebihnya (32,01 %) volume pen-
juslan ditentuksn oleh faktor iain (vasrisbel 1lain) vang

tidak diteliti.

2. Penduiian EKoefisien Korelasi (Uji L)

Intuk mewbuktikan tingkst hubungsn antara biaya
promosi atas volume penjualan seperti yang ditemuken pada
point 1, maka dilskukan uji t dengan tahap-tahsp pengujian
sebagsi berikut.

a. Formulssi Hipotesis
Ho : {7 = 0
Ha : ﬁE:0
b. Level Signifikan 5 %, derajat bebas n - 2
c. Kriteria Pengujisn -
Ho diterima bila tpiy < tygp atau -tp5e > ~“Legy
Ho ditolak bila tyjp > tipgp 2ta0 ~Lhip < -tiab

d. Menentukan t-hitung dengan rumus

0, 8246
1 - 0,82482

3,8567
Jadi tp;y = 3.8567 > tygy, = 1,885

Ho ditolsk atau Ha diterima

Dengsn demikian hipotesis yang dikemukakan : Terdapat
hubungan ysng berarti antars biaya promosi dengan hasil

penjusnlan, terbukti diterima.



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN

A. Kesimpulan

Untuk mengstasi persaingan, parsa produsen perln
memikirkan tindaksn-tindsksn vang dapat mendukung pen-
juslan produk yang dihssilkannya. Salah satu cara vyang
dspst ditempuh oleh perusshssn untuk menghadspi per-
saingan di dalam memasarksn produknya adalah dengan
melskukan usahs-ussha promosi. Berhubung jumlah barsng
dan Jjasa yvang diproduksi pads mass sekarang ini dslsm
jumlah yang besar di satu pihak, sedangkan dipihask lain
terdapat Jurang pemissh antars produsen dan konsumen,
naka jurang pemisah itu harus ditutupi. Cara yang paling
baik dsn telash bsanysk dilakuksn adslsh melakukan
kegiatan-kegiatan promosi.

Promosi sebsgail sslash satu bagisn dsasri komunikssi
total, depat membantu pihak-pihak yang terlibat dalam
pemasaran untuk memperbaiki hubungan pertukaran suatu
barang dengan vang lainnys. Pronosi‘ bertujonan untuk
menberi tahu, membujuk, merubsh tingkah laku dsn meng-
ingatkan konsumen terhsadap bsasrang yang dihasilkan. Pro-
nosi jugs diperlukan dslasm memperkenslksn produk, kemu-
dian menyakinkan konsumen shkan manfaat suatn barang.
Dengan =sdsnys kegiatsn promosi ini diharapkan hkonsumen
dapst tergersk hatinys untuk secasra sukarels membeli

barang basrang vang dipromosikan tersebut.

62



83

Kegistan promosi diperlukan perusshaan untuk
meningkatkan volume penjualan. Promosi vyang berhssil
tidsk hsnya mampu mensikan jumlsh penjualan, juga dapsat
menberikan keuntungan sampingsn vang lain, wisslnva
menimbulkan bisys perunit ysng lebih rendah, keuntungan
perunit yang lebih tinggi, wmeningkatksn efisiensi peng-
gunasn modal kerja, memperkecil timbulnys pintang ragu-
ragn dan sebagsinva. Sebaliknys apabila promosi  yang
dijalankan tidask terarah dan tidak dapat menjangkau
sasaran vang diinginkan, mska dapat menyebsbkan bisya
per unit naik, keuntungan per unit dan per bwlan turun,
bahkan dapat menyebabkan kerugiasn dan kegsgslan peruss-
hﬁan. Sehubungan dengan hal tersebut pelskssnaan promosi
harus dipertimbangksn dengan hati-hati sagar kegiatan
vang dijalankan dspst mencapsi sasaran sesual dengan
tajusn promosi.

Berdaé&rkan uraisn di atas penelitl mengadakan pene-
litisn tentang snsalisis biays promosi dan hubungannya
dengan volume penjualan di perusahsan Limun Gelors Lubuk
Alung kabupaten Padang Psriaman.

Tujuan penelitian ini dilskuksn adslsh (1) Ingin
mengetahui dan mempelsjeri bentuk-bentuk kegiatan pro-
mosi vang dilakssnakan oleh perusshaasn Limun Gelorsa
Lubuk Alung. (2} Ingin mengetahui perubahsn persentase
biays promosi dari tahun 1883 ke tahun 1981 pada perusa-
haan Limun Gelors Lubak Alung. (3) Ingin mengetahui

perubehan persentase volume penjualan dari tftahun 1983
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sampsi tahun 1991 pada perusshaan Limun Gelora Lubuk

Alung. Dsn (4) Ingin menguii tingkat hubungan antara

biays promosi stas volume penjualan pada perusahaan

Limun Gelora Lubuk Alung.

Sumber dasta penelitian ini adalah berasal darl peru-
sahsan Limun Gelora Lubuk Alung dan Dinas Perindustrian
ksbupstenn Padang Parisman.

Dsta vang dikumpulkan adslah dsts Bisya Promosi dan
Volumer?enjualan limun dan sirupryang terjadi dari tfahun
1983 ssmpai tshun 1991 pada perusshaan Limen Gelora
Lubuk Alung dan data volume penjualan produk ssingan.

Teknik sanzlisi dats yvang dipakai dslsm penelitisan
ini adalsh (1) Deskripsi umun, dalam hal ini nenggunakan
netode Indek Bersntai. (2) Uji Hipotesis, menggunakan
korelasi product moment dan uji t.

Beberapsa penemuan penelitisn ini adalah:

1. Hﬁrga jual limun dan sirup produk perusahasn limun
Gelora Lubuk Alung menunjuksn peningkstan dari tahun
ke tshun. Peningkatsn ini disebabkan hards pokok
meningkat puls.

2. Wglsupun hargs selalu meningkst dari tshun ke tahun,
nsmun lsbs vyanz diperoleh bervariasi. Laba yang
paling rendsh didapat sadalah padsa tahun 1987
Rp.3.957.000, - dan lsba yang paling tinggi diperoleh
adslah pada tahun 1888 Rp.15.110.000,-

3. Bentuk kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahs-

an Limun Gelors Lubuk Alung =adalsh Periklanan
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{(pdvertising), Tenagsa Penjusl Perorangan (Personsal
selling) dan Promosi Penjualan (Sales Promotion}. Da-
ns  veang dikeluarksn untuk perikalanan lebih besar
dari pada dana untuk kegistan tensga penjual per-

crangsn dan promosi penjualan.

. Dans vang dikeluarkan oleh perusahssan ini dari tahun

ke tahun untuk bisys promosi selaln meningkat. Dari
tshmn 1883 ke 1984 meningkat 5,71 %; 1884 ke 1885
eningkat 8,11 %; 1985 ke 1986 meningkat 7,60 %; 1986
ke 1987’ neningkat 2,23 ¥%; 1887 ke 1988 meningksat
6,38 ¥%; 1988 ke 1988 meningkat sebesar 4,70 ¥; 1988
sampai 1990 meningksat 6,91 ¥ dan dari tshun 1990 ke
tghun 1981 meningkat 1agi menjadi 5,34 %, namun pe-
ningkatan biaya promosi tidak sama besarnys dari
tshun ke tahun (bervariasi).

. Volume penjuslan limun dan sirup pada perusshaan
Limun GCelors Lubuk Alung berfiuktuasi dari tahun ke
tahun. Dari tahun 1883 ke tahun 1884 volume benjualan
neningkst sebessar 9,76 ¥%; 1885 ke 1986 meningkst
1,82 %; 1986 ke 1987 meningkat 0,10 %; 1987 ke 1988
meningkat 3,06 %; 1888 ke 1989 meningkat 10,89 % dan
dari tahun 1880 ke tshun 1831 wmeningkat sebesar
3,05 %; kecuali dari tahun 1984 ke tahun 1985 dan
dsri tahun 1989 ke tahun 1990 terisdi penurunsan volu-

me penjualan masing—nasiﬁg sebesar 3,71 % dan 6,25 %.

6. Tingkst hubungan santara bisys promosi sailas volume
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pehjualan limun dan sirup tinggi (0,8246). Koefisien
diterminsn =67,99 %;ini bersarti bahwa sumbangan biaya
promosi terhsdsp peninghkstan volume penjnalan sebesar
£7,89 %; selebihnys 32,01 % peningkatan volume pen-
juanlan ditentnksn oleh faktor lain yang tidak dite-
1iti. Dari hasil uji t, terbukti hipotesis yang di-
ajukasn diterima, “Terdapst hubungan vyang berarti
antsrs bisys promosi dengsn volume penjuslan  limun

dan sirup pada perusshaan Limun Gelora Lunbuk Alung”.

B. Saran-Saran

Akhirnys disarankan kepads pemilik dan pimpinan
perusahsan Limon Gelora Lubuk Alung dslam rangks mening-
katksn volume penjuslsn limun dan sirup supays menambah
atan mempertinggi persentase bisya promosi (selama ini
dsns untuk promosi ditetapkan sebesar 1 ¥ dari volume
penjuslan tshun sebelumnya), karena sumbangan biaya
promosi atas peningkat volume penjualan tinggi (87,89 %)
dsn hubungan kedus varisbel ini signifikan (variabel
Bisya Promosi dsn Volume Penjualan). Dan harga Jjual
limun & sirup supaya dissmakan dengan harga jual limun
dan sirup produksi perusahaan saingan, inl terbukti dari
penenusn penelitian serts hasil wawancara dengan seorang
pemilik kedai (pedagsng) di Lubuk Alung; "katsa pemilik
kedsi tersebut kedsai ini tidesk menjusl limun produksi
Gelors karens hargsnys lebih mahal dari harga limun

produksi perusahasn saingan”.

VL U PERPUSTAKAAN
NS FPADANG
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