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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Indusbi kecil yang menrpakan unit-unit usaha berskala kecil, baik dibidang

manufaktur, perdagangan maupun jasa-jasa" mendapat perhatian yang besar dari

pemerintah di negara-negara berkembang pada dekade belakangan ini. Hal ini timbul

sebagai akibat adanya kecenderung an yarg melihal indusbi kecil sebagai kelompok

marj inal dalam kontek sosio-ekonomi di negara-negara berkembang'

Pemerintah Indonesia sejak tahun l9?1 sudah meletald<an perhatiarmya pada

pengembangan industsi kecil. Pertratian tersebut diwujudkan antara lain dalam benhrk

pemberian kedit fasilihs bagi industri kecil, baik sektor pertanian, manufakhf, matpun

jasa Jenis kedit fasilitas tersebut antara lain; kedit Bimas, Inmas, KIIT, KIK' KCK'

KMKP, KUK, KKU dan lairmya yang didukung oleh kredit lih.w,iditas Bank Indonesia

(KLBD. Di samping itu pemerintah juga telah mencanangl€n adanya hubmgan yang

harmonis antara industsi kecil dan menengah dengan perusahaan besar melalui sistem

bapak alUkal dan kemitraan.

Dalam Pelita VI salah salu penekanan perhatian pemerintah adalah pengembangan

indust'i kecil. untuk mewqjudhan komitnen itu pemerintah mengeluarkan serangkaian

kebijaksanaan dan langkah-langkah guna mendorong perkembangan industri kecil dan

koperasi. Kebijaksanaan itu berkaitan dengan: Pertama, penciptaan iklim usaha yang

kondusifmelalui deregulasi dan debirokralisasi. Kedu4 dukungan fasilitas perbankan

guna memperoleh akses keperluur modal. Ketig4 pengembangan sistem kemihaan usaha

Vrr-ii(li'; ';: " '"rr,ll
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secara luas. Keempa! pengembangan d<ses pasar dan teloologi. Kelim4 bmtran

pendidikan dur pelatihan. Unhrk memperbesar p*ngsa pasr, pemerintah menempuh

kebijakm dengan cara peningkatan promosi usaha, penyediaan informari parr,

penSannm eistem jual beli hmai, penyediaan sa'ma dm pressrana usaha dan

pengembargan jariogm usaha (Subiakto lakrawa'daya, t9%: 5).

Selmjffiya Subiakto Tjakawrdaya (199a: 6) meogesNkal<m bahw4 peryusaha

kecil Indonesia saat ini berjrunlah 34.3f6 juta orang meliputi 15.535 juta orary perg-

usaha mmdiri, 18-227 jtrtz orang pengr.rsaha kecil yang menggunakatr tenaga kerja

anggota kelurga sendiri, 454 ribu orang pengusaha kecil yang sudah memiliki teoaga

kerja tetap. Dalam Pelita M sasaran pemerintah adalah mewujudkan 18.227 juta peng-

usaha kecil tqng€uh dm mengubah 450 ribu pengusaha kecil tmgguh menjadi pengusaha

menengah.

Perlralian pemerintah tersebut di atas, memberikan peluang yang lebih besar bagi

industsi kecil rm[rk bertembang Peluang tersebut akan semekin besar bila dikaitkat

dengan pertumbuhm .l- kornpoeigi pen&rduk Indonesia- Nurun juga akm mendapat

tmtaryrL baik dri pendelang bru mauprm peruraham sejenis dalam industri bordiran

tersebul

Merurut data proyeksi pendudnlq terjadi penunmur tingkat pertmbuhan penduduk

dari 1,9 perren pada periode 1985 sampai 1990;1,2 persen pada periode 2000 eurpai

2005; 0,7 persan pada periode 2015 smpai 2020, maka dalmr 30 tahm mendalang

pen&rdrk Indonesie akrr dilossai oleh pra manulq nenek rlqn Iokek Gaya hidp dsr

keceldenmgan konsumsi dalun 30 tahun ymg akm datarg ekm berubah secra drastis,

Pergeseran pola urmr, pendryataq pendidikal ras, dm karakterietik pendudrk laimya
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akar nternpuryai dampak pada perusaltaan. konsunlen mereka dat lragaimarra caronya

mereka nremenuhi keinginan konsumennya (Scarborough and Zinxnerer, 1993 : 215)-

Sesuai dengafl jenis produk inrlustri bordiran, maka konsumen terbesarnya adalah

wanita Rasio jenis kelamin (unlah pendurhrk pria dibmding jumlah penduduk wanita)

di Sunralera Barst terus menurun, terutarna turhrk kelornpok urnur lebih dari 20 tahun.

Pada kelompok umur tersebut, rasio jenis kelamin kurang dari 100 persen Berarti

jrmrlah penduduk wanita lebih banyak dari jumlah penduduk pria Rasio jenis kelamin

tersebut pada umuflmya terus menurun dari 89 persen tahun 1971, menjadi 7l persen

tahun 1980, la.lu 88 persen tahun 1990, dan 84 persen tahun 1993'

Dala di atas memberikan informasi: (t) unhrk masa 30 tahun yang akan datang akan

terjarli pergesaran pola konstnrsi masyarakal terntasuk pakaian (2) Menunjulkan bahwa

konsumen industi bordiran (terutama wanita yang berumm lebih dari 20 talllur) tents

bertambah, baik secara absolut maupun relatif terhadap pertumbuhan jumlah penduduk

pria Kondisi ini menciptakan peluang dan sekaligrs tantangan bagi indusbi bordiran

khususnya yang berada di Sumatera Barat. Peluang tercipta dari semakin bertarnbahnya

jumlah konsumen dan tantanSan timbul, karena konsumen mempunyai pilihan yang

banyak untuk nremenuhi kebuhrhan rnereka akan pakaian'

Peluang usaha seperti dikemukakan di atas, tenhrnya tidak hanya dimanfaatkan oleh

industri bordiran saja tetapi juga oleh selunrh masyarakat Indonesi4 baik itu usaha

kecil, usaha menengah maupu usahabesar. Berarti timbul persaingan bagi setiap pelaku

ekonomi unhrk memenfa.slkan peluang yang ada- Ketahya pertaingan ditandai dengan

semakin barryalarya produk tekstil di pasar dengm berbagai jenis mode, kualitas'

r',i i ir:.riir'J') lAKirAT
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rnaupm harga yang ditawarkan. Produk tersebut tidak hanya diproduksi di dalam negeri,

tetapi juga merupakan barang inrpor.

Pada umurtmya terdapat beberapa keunggulan induski kecil dibandingkan usaha

menengah dan besar, sehingga memberikan alasan kuat bagi pemerintah dan masyerakat

unhfi mengernbangkarmya" Arti pentingnya indushi kecil dalam perekonomian di negara-

negra sedang berkembang telah lama disadari dan diakui oleh ahli ekonomi

pembangunan. Industri kecil selalu dilihat sebegqi sekt.. larnci dalam penciptaan

kesempalan kerjq mengingat untuk menghasilkan sejumlah keluaran tertentu, efek

kesernpatan kerja yang dihasilkan oleh indushi kecil akan lebih besar dari pada efek

serupa yang dihasilkan oleh industi besar. Peran lain yang juga sering disebut-sebut

adalah kontribusinya terhadap penerimaan ekspor, sifahrya yang lebih banyak

memanfaalkan berbagai sumber daya domestik-lokal, dan ajang latihan kewiraswastaan

yang murah dan efektif (Hendrawan Supratikno dkk., 1994: 36).

Keberadaan industri kecil di Indonesia telah memberikan sumbangan yang tidak

kecil bagi pertumbuhan ekononri lndonesia- Ketika para pelalo ekonomi yang besar

serinS, dituduh sebag.ai peryebab inefisiensi ekonomi. hdustri kecil benar-benar

merupakan pencerminan dari perekonomian ralryat yang menjadi ganhlgan harapan

hidup bagi sebagian besar warga negara (Lincolin Arsyad, f993: l8).

Berdasarkan besaran ekspor temyala yang paling berperan secara lebih dinamis

dan yug mengalami peningkatan dalam kontribusi ekspor ada.lah industri kecil dan

menengah. Peranan dan konbibusi indusbi kecil dan menengah aHrir-akhir ini semakin

besar. hi berati indusri kecil dan menengah mernpuilyai pros?ek lebih cerah di masa

- .., rr:rf.: i I Kliilrl,i: '-,1r i , ;,\' ''
,'i , i) F,iD lt{G
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dalang urhrk dibangun dalarn rangka mengenlbangkan ekspor, sekaligus dijadikan dasar'

pengemb aflgan sfirktur ekonomi Indonesia-

Perkembangan industri kecil dilihal dari basis kekualarnya tercermin dari kajian

datn ekspor talrur 1989 dibandirBkan tahun 1992. Konfibusi nilai ekspor yang

kekuatarmya berdasarkan padat karya menduduki urutan pertam4 yaitu sebesar 62'13

persen, yang berdasarkan sumber daya alarn ntenduduki ruutan kedua, yaitu sebesar

17,82 persen, sedangkan yarrg keloralarurva [rerdasarkan teknologi darr engineering belum

memmjukkan perarulva (Didik J. Rachbini, 1993: l4).

Di sanping ihr peran industri nrenengah-kecil terhadap ekspor ton nrigas juga terus

meningkat dibardingkan industri besar yurg padat modal. Pertr-rmbuhan ekspor kelompok

produk ini selama enan tahun terakhir tidak pernah di bawah 30 persen. Jika pada tahur

1983 pangsa pasar produk-produk /abor i,ltensive banr l8 persen, maka tahun 1991

sudah meningkat nrerrjadi 45 persen (Faisal H- Basri. 1993: l7)'

studi LPEM FEIII tahun 1992 semakin memperkuat konotasi bahwa produk-produk

padar karya telah nrenunjukkan kinerja yang cukup rnenakjubkarr' Dihlrjukkan oleh studi

ini bahwa dari 29 produk-produk manufakhr yang diidentifikasi rnemiliki keunggulan

komparati{, 15 produk di antaranya adal ah unskillett tahot intensive (IJJ-I)'

Industri menengah-kecil juga berperan besar dalam menganeka ragamkan produk-

produk ekspor l-rrdonesia- Kinerja indushi rnenengah-kecil seperti ini tidak terlepas dari

penilrykatan efisiensi usahanya Memang ada kecendenugan, justru pada industri

kecillah tingkar efisiensi rnengalami peningkalm. Persaingan di pasar industr-i kecil dan

pengusaha lemah justru sangat kuat, karena nrekanisme pasar lebih berperan' maka tidak

i ', ir r'r*l

, :l FADAbIG
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heran kalau yang masih bertahan adalah yang efisiensinya tinggi. Ini pula yang

menyebabkrr tingkat efisiensi industsi kecil meryalflni peningkatar

Produk unhrk konsumsi rurnah tangga mengalami peningkalan konbibusi terhadap

nilai ekspor dari 20,65 persen tahun 1989 menjadi 26,43 persen tahun 1992. produk

unhrk bahan baku industsi mengalani penurunan konbibusi tertradap nilai ekspor dari

58,89 perten tahun 1989 menjadi 14,62 persen tahun 1992. produk rm[rk konponen

induski mengalami peningkatan kontsibuei terhadap nilai ekspor dari 0,01 pereen tahtm

1989 menjadi 0,91 perren tahun 1992. Konbibusi prodrk terhadap nilai ekspor rmhrk

konmnngi peroraryar mengalmri peningkaran kontibusi terhadap nilai ekspor dari

20,49 perren talun 1989 menjadi 58,03 persen tahun 1992 (Agus Suroso, 1995: l0l).

Industi kecil tidak sqia dapat memberikan keseapatan kerja bagi masyarakat ymg

sana sekali tidak mempuryai penghasilul tetapi juga d4at memberikat peryhatilf,i

tambahar bagi petani-petani miskin dan pekerja-pekerja sektor pertanian yang

kehilangar aunber penghasilan utama mereka (Tambruran, 1995: 26). Hal ini sejalan

dengan kesimpulan Hoselik bahwa in&rshi kecil yang pada umumnya berloka.si di

pedesaan dapat bertahan lama karena d4at membrrtu kehidrpar petmi, bahkf,l

dianggap di beberapa daerah depal menpmbang bahagiur yang cuhp lumayan terfiedap

pendapatan petani miskin (Daran Raharjo, l9E6: 43).

Dari uraian pendapat di atas, diperoleh ganbaran [agaimana perur indusbi kecil

dalan pembagunan ekonomi suatu bangEa temasuk Indonesia Naflm sektor ini masih

memprmyai berbagai kelemahaa yang perlu diperhatikan oleh pemerintah dan atau

masyarakat pemerhati pembinaan usaha kecil.



't

Dari beberapa penelitian dijumpai bahwa pennasalahan indush'i kecil adalah pada

kualitas sumber daya manusia dan pasamya Jika saja kedua masalah penting ini bisa

clipecahkan dengan baik, nisc&ya peran indushi nrenengah dan kecil akan lebih dinamis.

pada umunrnya industsi kecil rnernpunyai tenaga kerj a yang terbalas dan kurang sanlpil.

Hal irri berpenganrh pada kenrampuaR mereka dalam mengembangkafl dan menyerap

serta memahami informasi pasar yang tersedia (Tambunan, 1995: 54)

Dari studi yang dilalnrkan Ghosh dan onn (1993) pada indusbi menengah-kecil di

Asia Tenggara diketahui bahwa hanya 30 persen chief Executive officers (cEos)

syang secara kornparatif nrempunyai kualifikasi profesional dan akademik, sehingga

mereka telah membual dengan jelas tujuan perusahaan rmhrk lima tahun mendatang"

Mer.eka telah menulis tujuan dan target spesifik dengan jelas- unhrk perusahaan dengan

tingkat profesio[al dan akademik cEos-nya lendah, umulmya mereka tidak mempunyai

usaha yang terintegrasi.

Keadaan ini dapat dimakluni karena pendirian dan pengembangur indushi kecil

terutame di pedesaan tidak selalu didasarksn pada keurhmgan komparatif lokal, namun

lebih diakibatkan rendahnya pendapalan di sektor pertanian, mudah memasukinya" tidak

menuntut ti4kat pendidikan dan keterarnpilan khusus, proses produksi, orSanisasi den

sistem manajemen yang relalif sederhana dan terdapat banyak tenaga kerja yang murah

di pedesaan. Kesenrua faktor di atas merupakan 8lesa, utama bagi berdirinya indushi

kecil terutama di perlesaan. Artinya pendirian usaha kecil akibat tertekan oleh pengang-

guran den kemiskinul dari pada alssar-alasan: faktor peluang pasar yarg baik, unh*

pengembangan produk teftenhr, rnelahrkan inovasi, atau mempunyai j iwa wiraswasta
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Hasil snrdi yang dilalorkan oleh Tambunan (1995: 61) menunjukkan bahwa

eksistensi industri kecil lebih didorong oleh kondisi ekonomi yang tidak berkembang

(undeveloped) du'i pada tarikan faktor insentif yang dinrunculkan oleh proses

perkembangan ekonomi. Berarti jika terjadi perkembangan ekonomi di daerah tersebu!

maka banyak pengusaha kecil yang meninggalkan peke4iaamya dan mencari pekerjaan

lain di sehor formal. Sehingga terdapat korelasi negatif antara pertumbuhan industi

kecil di daerah pedesaan dengan perkernbangan ekonomi secara umum.

Tabel I : Data Industri Bordiran SumateraBarat Tahun 1995

Surnber: Kantor Wilayah Perindustrian dan Perdagangan Sumalera Bara! 1996

No Daerah Tingkat tr Penrsahaan Produksi
(unit)

Nilai Produksi
(dalam ribuan)

l.
)

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

ll.
12.

13.

74.

Kabupaten Pesisir Selatan

Kabupalen Solok

Kabupaten Sawah Iuto/SJJ

Kabupafen Tanah Datar

Kabupaten Padang Pariaman

Kabupaten Agam

Kabupalen 50 Kota

Kabupalen Pasaman

Kotamadya Padang

Kotamadya Solok

Kotamadya Sawah Lunto

Kotamadya Padang Panj ang

Kotamadya Bukit Tinggi

Kotanudya Payakunrbuh

I
33

'17

706

244

1l

49

,,,,

15

48

143

43

470

5.625

2.612

58.319

121.403

tz1.E57

1.050

49.524

13.51E

697

47.21't

220.46t

3t.62t

172.000

t96.9t2

78.420

2.332.'765

5.463.205

5.I I4.344

31.500

1.980.970

473.t95

20.926

1.653.343

9.920.813

1.264.864

Jumlah 1.399 680.394 28.548.457



Dat'i Tabcl I di alo.s tol garl)btu-bohwa vc'lturte pt'ujualalt (volutti''r produksi) irldustli

lrorrlirrur masih r.platifkecil, yainl l)ela(la,ultara Rp.i.875,19 srnlpai RP, 192.711,99 pttr

har-i. Kecilnya perrjualar hanrs dilihat sebagai akibat kegagalzl,r keeiatul p('ll]3-{{u'BII,

buklur t*Lragai rletrab (Ku'ilofl, Hern;rhill,Jl tln Ciouri, 1993, 7l)'

Dengrur sentakin kualrrya pelsaingar di tnasa yrurg aka'rr datalg' rnal<a industl'i

bordiran akiur senrakin dilaltaflg oleh pt:sainglesai glya- Tatttangal tcrsetrut tidak

hanya datang rlari sesanta perusaltaim bordiral tetapi juga dar-i indtrsh'i t

pendatang banr, konsunen dall suplier. Salah satu kelerna.ltan utama dalant intluslli kecil

unrultgya da1 intlustl'i bor<liralr klntsusnya adalajr ketidakrnantpuatr pengttsafiiutl'a dal:url

nrengiurtisipasi perkembrurgan pas diur mengintr:lpretasikan infonnasi pasaf yallg

tersedia, baik infonnasi da.i kousunen, pesaing tDaupurr linghurgan usahanva-

Seiring dengart rneningkahya persaingan, peran dan keloratan tarvar konsunten

semakin besar. Konsruncn sr'rnallin banvak nlr',nxrtut perbaikarl kualitas plodtrk. harga

valg tebih rrrrralr. pelayrurarl yan_e lebih traik. rlan l)envelaltan yang senlal'in cepat. Di

san4ting ihr kebefhasilarr pentbatButart ekononti yallg telah br"r'iaLur dalan sahr tahap

l)(:nrbiulgtnlan j atr-eka paniang, telah lrelhasil llleningkatkcn Pengha^silall lnasya''akat

Dtrrnikian .irrga dang:ur ltt nrbarrgunarr 1tr:ndidikan telaJr br:rhasil ntenunbul*art rttotivasi

belajar dan rneniDgkntkzur l.ata-r' lr tingkat pendidikan nlasyafakat. II I ini di satu sisi

ntenir4kalkafl dayntreli masva-l a}<at rrtar prorhrk bortlir-arl yallg ditawalkrur. tetapi di sisi

lain juga rneningkalkarl kektatal talvar- tnel'eka-

Oleh sebab ihr. perrsa.h'aan yang larnpu berkembarrg dalam lilgLrurgat pasa'

seperti ini adalah penrsahaiut ytulg dapat nrengantisipasi ktrbuhrhal dan kt:inginan

- '-nt ''t t'- ":rAll
'u r\Pi 1'''t'' '' ^

-'a i\ i'i t"
tll itJ r r^'
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konsunten dau selanjutnva mampu menciptakan produk yang sesuai dengan kebuhrhur

dan keinginan tersebut.

Untuk nrencapai keber*rasilan ifu, perusahaan harus mengetahui siapa konsumennya

dan mengerti bagaintana dan kenapa konsumen membeli produk yang mereka tawarkan.

Oleh karena pemasaran ifu seudiri merupakan suatu proses penciptaan dan penyerahan

barang dan jasa yurg diinginkan oleh konsurnen (Scarborough and Zimmerer, 1993:

zL4).

Jumlah tenaga kerja industri bordirm Sumalera Barat tahun 1995 adalah 5.914

orang Tenaga kerjn rala-rata setiap perusahaan bordiran adalah antara I orang sampai

dengan 20 orang Jumlah tenaga kerja rata-rata setiap penrsahaan terbesar terdapal pada

indusbi bordiran Kabupaten Pesisir Selalan yaitu sebesar 20 orang, Kotanrada Padurg

Panjang sebanyak 12 orang, dan Kabupaten Solok ll oran& Bila dafa ini dihubungkan

dengan kiteria Biro Pusat Statistik (yang mengklasifikasikan; tenaga kerja kurang dari 5

orang dikelornpokkan usaha rumah tangg4 antara 5 orang sanlpai dengan 19 orang

dikelompol&an usaha kecil, mtara 20 orang sampai dengan 100 orang dikelornpokkan

usaha menengah dan lebih dari 100 orang dikelompokkan usaha besar), maka selunrh

perusahaan bordiran Sumatera Baral termasuk usaha kecil.

Jumlah investasi pada industsi bordiran Swnatera Barat tahun 1995 adalah sebesar

Rp. 3.870.088,00. Jumlah investasi ratt-rala pada setiap perusahaan bordiran berkisar

antara Rp.1.218.893,44 sampai dengan Rp. 23.265.000,00. lnvestasi rata-rata setie pe-

rusahaan bordiran terbesar adalah Kabupalen Pesisir Selatan yaitu Rp. 23.265.000,00,

selanjuhya industri bordiran Kotamadya Payakumbuh sebesar Rp. 19.?79.000,00 dan

Kabupalen Padang Pariaman sebesar Rp.14.198.233,'17 sedangkan yang terkecil adalah

; '" ,,{
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industri bordiran KabupateD 50 Kota sebesar Rp.1.218.893,44. Bila junlah investasi

rata-rata setiap perusahaan bordiran ini dikaitkan dengan kiteria Departemen

Perindustrian rlan Perdagangan (kelourpok industri kecil modem, indushi hadisional

dan industri kerajinal yturg mernpunyai investasi urtuk tnesin-Inesin dan peralatan

Rp.?0.000.000,00 ke bawah r.ligolongkan usaha kecil), maka indushi bordiran sunalera

Baral termasuk usaha kecil.

Par4sa pasar (r.asio antara penjualan masing-lnasing perusaltaan bordiran atau

penjualan masing-masing industri bordiran Daerah Tingkat tr dengan penjualan industi

bordiran stunatera Barat) masiDg-masing perusahaan bordiran tahun 1995 umulnya

masih kecil. Pangsa pasar rata-rala setiap perusahaan terbesar adalah penrsahaan

bordiran Kotamarlya Bukit Tinggi sebesar 0,24 persen, KotanudyaPaAang sebesar 0,14

persen dan Kotamadya Pa<lang Panj ang sebesar' 0,12 persen. Jika dibandingkan pangsa

pasaf antar Daerah Tingkat II, maka psngsa pBsar terbesar adalah industri bordiran

Kotamadya Bukit Tinggi sebesar 34,75 persen, Kabupaten Agam 19,14 persen dan

Kabupaten 50 Kota sebesar 17,91 persen'

Nilai tambah (nilai produksi dihfangi nilai bahan baku) yang dihasilkan

perusaltaan bordiran di Sumatela Barat, unumnya bertisar antara 29 persen sanrpai

dengan 343 persen. Nilai tambah relalif tertinggi adalah industi bordiran Kotamadya

Sawafi llnto; yaihr 343 persen, Kotanradya Solok 213 persen, dan Kobupaten 50 Kota

197 persen.

Secara absolut nilai tambah rata-rata setiap perusahaan bordirart tet'besar diperoleh

penrsahaan bordiran di Kotamadya Bukit Tinggi sebesar Rp.39.93 8- 000,00, Kotamadya

padang Rp.25.160.000,00, dan Kotarladya Solok sebesar Rp. r4.636.000,00. Sedangkan
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nilai tarnbah rata-rata setiap perusahaan bordiran terkecil terdapat di Kabupaten sawah

Lmto sebesar Rp.1.080.000,00 (Kanwil Departemen perindustrian dan perdagangan

Sunratera Barat, I 996).

Dari dala di atas, tergambar keadaan induslri bordiran Sumatera Barat tahun 1995.

Jumlah perusalaan bordiran yang cukup besar (sekitar 4 persen darijumlah usaha kecil

Indonesia) mempunyai potensi unhrk dikernbangkan, sehingga usaha ini mampu membuka

lapangan kerja yang lebih besar dan memtrerikan aumbangan yang lcbih besar bagi

perekonomian nasional umumnya dan Sunalera Baral khususnya_

Pertembangan industri bordiran Sumalera Baral juga diha-apkan d+at

mengembangkan kebudayaan daerah, karena industi ini menghas ilkan pakaian (terutama

wanita) yang sudah umum dijumpai di daerah ini. Di Sumalera Barat juga terdapat

beberapa daerah senba indusfi bordiran yang cukup terkenal, seperti bordiran Bukit

Tinggi, Agam, dan Padang Pariaman.

B. Perumusan Masalah

Saat ini produksi tekstil dengan jenis, kualitas dan harga yang beragam banyak

memasuki pasar Indonesia Memburjirnya produksi tekstil tereebut mempunyai peluang

bagi konsumen rmnrk memilih beragam produk sebelum mereka membeli. Posisi tawar

konsumen senrakin besar dan padagilirannya nrembual mereka lebih jeli dalam memilih

produk yang akan dibeli. Konsumen akan membeli produk yang menurutnya memberikan

nilai yang lebih besar paAanya- Konsumen menuntut bahan baku yang lebih berkualitas,

pelayanan yang lebih baik, dan peryerahan produk yang lebih cepa! dengan harga yang

lebih murah.

.a;$
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Sejalan dengan ihr, piramida demograli penduduk Indonesia tengah mengalami

perubahan mendasar. Penduduk kerja (30-69 tahrur) akan meningkat menc4ei hunpir

sepa.oh dari total pendrduk pada tal[m 2020. Sementara jumlah penduduk hra (lebih

dari 65 tahun) akan mengalrni peningkatan menjadi sebesar 3,5 persen dari 2,5 persen

pada tahun 1990. Bersamarr dengan aspek geografrs, psikografi, dan perilakq aspek

demografi d4at dijadikan salah satu ganbaran perSeserm kebuhrhan dan keinginan

pendu&rk Indonesia di masa yang akan datang

Revotusi demograli penduduk Indonesi4 mernberikan peluang yurg lebih besar

bagi penuaham bordiran. Peluang ini dapat dimanfaad<an oleh penguaaha tekgtil dan

pendatang bmr pada indusbi bordiran.

Pendirian dan pengembangaa indust'i kecil terutams di pedesaen tidak selalu

didasst<sr pada keurhmgar kornpralif lokal. Proses pro&ksi, orSBnisasi serta

manajemen yong rclalifmasih b-odisional. Dongan kola loin banyak ponduduk podesaan

yang tertekan oleh pengurgguran dan masalah kemiskinur dan akhirrya mendirikm

perusahaan kecil dari pada alasan-alasan; faktor peluang usaha yang baik, unfuk

pengembangan produk tertenhl melakukan inovasi, adanya keunhnrgan di atas normal'

atau mernpruryai j iwa wiraswssta- Berarti jika terjadi perkembangan ekonomi di daerah

tersebut, maka banyak pengusaha kecil yang meninggalkan peke{aamya dm mencri

pekerjaan lain di seldor formal (Tambunen, 1995: 6l)'

Dri rnaian di a[as, dapalla]r diidentilikasi masalah sebagai berikut:

l. Seberapa besa' pengsruh komponen banran pemasaran dan banyalarya pasar sasaran

yang dilayani terhadap penjualan perusahaan bordiran

.,-,r)gNh\t
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2. Seberapa besar penganrh komponen balran penusaran dan banyaknya pasar sasarzur

yang dilayani terhadap pangsa pasar perusahaan bordiran.

C. Tujuan Penelitian

1.. Penganrh barran pemasaran perusahaan bordiran dan banyaknya pasar sasaran yang

dilayani terhadap penjualan dan perusahaan bordiran.

2. Penganrh bauran pemasaran perusahaan bordiran dan banyaknya pasar sasaran yeng

dilayani terhadap pangsa pasar perusahaan bordiran-

D, Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan berguna untuk:

l. Pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya pemasaran produk indusbi kecil.

2. Bahan informasi bagi pemerintah dan lembaga keuangan da.lam usaha meningkatkan

kinerja industri kecil di Indonesia khususnya indushi bordiran Sumatera Barat.

3. Bahafi rnasukan dan informasi bagi pengusaha kecil khususnya pengusaha industri

bordiran Sumalera Barat, sehingga produk yang dihasilkan rnempunyai keunggulan

bersaing.

4. Bahan infomrasi bagi peneliti selanjuhrya, khususnya menyangkut kinerja indusbi

bordiran Sumatera Baral.



BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

A. Kajian\l,andasan Teori

l. Permintaan produk

permintaan seseorang timbul krena adanya kebuhrhul keiqginan dan diduhmg oteh

daya beli yang dimilikinya Pennintam yaog hanya didasalt€n atas kebuhrhan dan

keinginan saja disebd sebagai perminta.an potensial, sedangkan permintaan yang

didrkuqg oleh daya beli disebut pennintaan efektif Daya beli seseorang ditentukm oleh

pendapatan dan harga produk yang dikehendaki. Daya beli masyarakat sangat berpenga-

nrh padajumlah, jenis, dan loalitas produk yang diminta Di sanping kedua faktor di

atas, hrp barang substihsi dan selera juga menpenga-nrhi pemintaa seseorang atas

suatr produk- Dengan demikiaq permintaan suahr produk menryakan fi'rngsi dBri ha'ga

barang tersebu! pendapatan konsumen, harga barang substitusi, selera konsurnerL

kemakrnuran masyarakat dan produk substitusi (Bilas, 1986: 15)'

Permintaan konsumen terhadap srahr jenis barang pada hakekahrya mencerminkul

posisi keseimbangan konsumen yang telah mempertimbangkur berbagai tujuan unhk

mencapai dayaguna maksimum dar jumlah mgsEran yaru tersedia oleh sebab itu secra

rasional, konsurnen berusaha Unh.rk menenhrkan jumlah barang yang dibeli sedemikiao

rupa sehingga dengan pengeluaran tertenhr dapat diperoteh dayaguna yang maksimrmr

Konsumen berada dalam keed,an keseimbangan (ekuilibrium) bila dayagma

marginalnya sama dengan harga btrarry temebut (Sudarsono, 1986: 16)'

',rt'-i\( tll'i
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Pernrintaan konsunren dapal dikelontpol&an menjadi dua hal yang pokok, yaitu yang

bersifat ftngsionrrl dan tidak fimgsional. Bersifat fiurgsional, konzumen meminta barang

karena barang tcrscbut nrenrpunyai firngsi yang dapot mcnluoskan kcbutuhurnya alau

mem-berikan dayaguna kepadarrya- Tidak fimgsional, maksudnya konsumen membeli

barang tanpa direncanakan terlebih dahulu Perilaku seperti ini merupakan gejala

pembelian impulsif ([.eibenstein, dalarn Sudarsono, 1986: 57).

Selanjubrya Bilas (1986: 12) mcnjelaskan bagaimana pengaruh pendapatan

terhadap permintaan, unhrk barang normal dan inferior. Unnrk kasus barang normal,

kenaikan pendapatan akan menggeser lorrva permintaan ke kanan. Sebalilatya jika

pendapatan nrrun, maka kr,rva permintaan akan bergeser ke iiri. tlal ini berarti bahwa

pada harga-harga terlentu, orang akan meminta jumlah yang lebih tinggi pennit waktu,

jika pendapatannya naik, dari pada apabila pendapatarurya tidak berubah, beginrpun

sebalikrya Tetapi pada kasus barang inferior, naiknya pendapatan akan menyebabkan

hrva permintaan bergeser ke kiri, sedangkan turumya pendapatan akan merryebabkan

kr:rva permintaan bergeser ke kanan.

Menurut Engel, terjadi penurunan jumlah nrpiah yang dikeluarkan unhk barang

inferior setiap kali terdapat kenaikan pendapalan. Sedangkan unh.rk barang normal

terdapat kenaikan yang proporsional antara kenaikan pendapafan dan kenaikan konsumsi

dan unhrk barang ultrasuperior, kenaikan konsumsi lebih besar dibandingkan kenaikan

pendapatan. Artinya sedikit saja pendapalm naik, individu menambah konsumsi yang

lebih beser dari kenaikan pendapatannya (Sudarsono, 1986: 65).
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2. Penawaran produk

Kuantitals bar.ang tertentu yang ditawarkafl menrpakan firngsi dari harga barang ter-

setrut, penawaran input, keadaan alam, teknologi, pajak dan subsidi Berbagai

kemungkinafl kuafltitas barang yaflg tlitawarkan plodusen ke pasar selarna periode

lertenlu paila berbagai rnacam kemungkinan l[lr}a. ceteAs paribrrs. tergambar dari kurva

penawararulya unfuk setiap harga tertentu, penjual bersedia mettawarkan lebih sedikit,

tetapi mereka tidak dapat dibujuk menarvarkal lebih banyak' Penjual bersedia menerima

harga yarg lebih tinggi urhlk suatu kuantitas tertenhr, tetapi mereka tidak akan

menawarkan kuantitas tersebut dengan harga yang lebih rendah'

Faktor-faktol lain yang nrempenganrhi peuawaran barang selain harga: (1) Tetno-

logi; pembahan telmologi akan mempenganrhi kondisi biaya dari penjual' (2) Pajak dan

subsidi; nerupakan faktor-penting lainnya (3) Periode penyesuaian; karena kuantitas

yang ditarvarkan tidak dapat dengan segera menyesuaikan diri dengan penrbahan harg4

tetapi memerlukan waktu. (a) Faktor alam; seperti iklim, khususnya produk-produk

pertanian. Jadi kuantitas suafu barang yang ditawarkan merupakan firngsi dari harga

barang tersebut, penawat'an input, keadaan alam, tetnologi serta pajak dan subsidi

(Bilas, 1986: l8 ).

n. Produk yang dihasilkan

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar unhrk rnendapnt perhatian'

unhrk dibeli, digunakan atar: dikonsumsi yang dapar memenuhi suahr keinginan atau

kebutuhan. produk mernpunyai tiga tingkatan. Tingkatan yang paling mendasar adalah:

r'-,r r'.. iliAAll
.Lr il.li{
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(1) Produk inti; hal ini merupakan layanan pemecahan masalah atar manfaat inti yrrg

diperoleh konsumen ksla[ mereka membeli sebuah produk Jika merancang produk, yang

pertana sekali harus dilakukm pemssr adalah menetqkan inti deri mufaat ymg akan

diberikm oleh produk ymg bersrrghrtan kepada pra konsruren (2) Pro&k aktral di

sekeliling produk inti. Produk aktual dapat mempunyai lima karakteristik yaitu tingkal

mutu, ciri-ciri (kei*imewaan), gaya, nama merek dan kemasm Akhirnya perencana

produk harus mengembangkan (3) euatu produk tambahan atau produk pelengkap di

sekeliling produk inti dan produk aktual ihr dengan menawarftan lsyanm den murfaal

tanbahan kepada konsumen (Kotler dan Amsboo& l99l:347).

Sebelum perencana membuat prodrk, terlebih dahulu dijawab pertanyea, apa

mrrfaar produk yang hrus dibuat Unhrk menjawab pertaqiaan ini perencana produk

hanu mengetahui dan memahani behll keinginar dm kebubhan konsunen sasaarya-

Selanjutrya dalarn skuldrr pasar persaingan monopolistik, terdryal bmyak produk di

pasr ymg mampu memenuhi suatr kebuuhsr dm keinginan konsumen terten[ Seti+

konsumen mernpunyai kesempatan unhrk memilih produk apa yarg diinginkm- Oleh

sebab ihr pertanyaan kedua yurg muncul adalah karakteristik 4a ymg bermmfart bagi

konsumen sasaran. Selrrjutrya hanrs dirancurg pula prodrfi pelengkry di sekeliling

produk aga produk tersebut dapat memerurhi kebutuhar, keinginm dan meningkalkan

stafus pemakainya

Unhrk memuaskan konflmen indurtsi bordiran diperlukan inovari produk yang terus

menerus oleh karena dalarn keadaan pasr persaingrr monopolistik darr hidp prodrk

semakin pandek. Menunrt Kotler dan Armstrong (f99f: 356) menjadi produsen pertdna
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yallgnlengillh.oduksiciribaruyangdibuhrlrkandarrbenrilairnerupakarrsalalrsatucara

yang paling efektif unnrk bersaing.

Kebanyakan indushi bordiran (perusahaan) tidak hanya memproduksi sahr produk

hrnggal tetapi sebuah lini produk. Lini produk adatah sekelonlpok produk yang berkaitan

secara erat, apakah karena mempunyai fimgsi yang sama, dipasarkan rnelalui jenis toko

yang sama, ataukah karena berada dalam rentang harga tertenhr' Panjangrrya lini produk

clipengaruhi oleh sasaran pet'usaha:m. Perusahaan yang ingin rnengejar pangsa pasar dan

pertumbuhan pasar yang tinggi akan beroperasi parla lini produk yang lebih panj ang

(Kotler dan Affrstrong t99l: 378).

b. Harga produk

Harga barurg dan jasa rnerupakan salah sahr faktor yang sangat penting baik bagi

konsumen mnupun produsen. Sebelum melalarkm pembelian, konsumen pada umumnya

selalu memperhatikan harga produk sebagai salah sah: faktor dalam pengambilan

keputusan. oleh sebab ihr harga sebagai salah satu alat unhrk mempengaruhi konsumen.

Bagi konsumen harga merupakan sa.lah satu benhrk pengorbrulan untuk dapat meme-

nuhi keinginannya Kemampuan suatu produk unhrk memenuhi keinginan selanjuhrya akan

memberikan indikasi kemampuan produk memberikan manfaat pada konsumen

Harga produk adalah faktor lain yang menenhrkan pencarian informasi oleh

konsumen. tlarga yang lebih tinggi akan menimbulkan kekawaliran yang lebih besar

mengenai risiko keuangan yang terlibal dalam pembelian. Hal ini pada akhimya akan

menyebabkan pencarian yang lebih besar.

NG
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Baik konsumen alhir maupua pembeli industsial membandingkan harga suatu

produk dengur manfaat memilikirya Oleh karenanya sebelum menet4kan hrg4

penrsahaan bordir hrus benr-benr memahmri hubungan antsra hargo dan permintam

terhadap produk tersebril. Sebelun melah*an pembelian, konsunen akan membanding-

kan marfaat dzn harga produk suafu penxahaan dengan manfaat dan harga perusahaan

laimya selanjutrya pembeli akan memilih produk yang memberikm selisih positif atau

selisih manfaat terbesr.

Untuk memperbesr selieih tersebu! deat dilakul@r dengan menunmkm hrgp

lebih besar dar.i penunman harga pesaing bila mmfeat yarg diberikm prodrk tet4 qto"

menperbesr mmfaat melebihi msrfaal yurg diberikar pesaing, jika ha-gmya te@.

Dengm demikian, baik hrga mauprm manfaat hanrs eelelu dibandingkar dengar

pesaing Tersediarya berbagai pilihur pro&k bagi konsumen untuk memuaskan

kebuhrhan dan keinginarurya, memberikan mereka posiei tawr yang beear. Kondisi

seperti ini mernmtut kernrnpuan pimpinm perurahaan bordir rmtrk mener4kan

kebijakan hrga yang tepat

Ditinjar dari segi produren, harga menpakan Ibktor penting dalan hubungarurya

dengrr pendapatan penuaham- Biaya merupakan lantainya harga (harga terendah) yang

d4at ditet4kur perusatraan uohk prodrloya Penrsahom tentr ingin menet4km hrga

suatu produk yang dapat menuhp selunrh bieya rmhrk memprodrkei, mendiebibusi, dan

menjual produk tertebuL Tennasuk suatu tiqgkat laba yarg wqir alas segala upayalya

serta risiko ymg dihadryiqra Baryak penrsahaan bekerja rmtrk meniadi p,rodrqen

berbiaya rendatr dapal menetapkm harga yarg rendah dm mengakibatra penjualan dm

laba tinggi.
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Santpai sejauh ini dapat ditarik suatu kesirnpulan baltwa harga di satu sisi

tnetluakan salah satlr alat unhrk menarik konsumen karena berhubrngan dengan

pengeluar.an konsuncn, sehingga akan beqlenganrh pada kuantitas penjua.lan perusBhaan.

Di sisi lain harga juga berhubungan dengan laba yang diperoleh perusahaan bordiran-

perusahaan bordiral nreng-inginkan harga yang lebih besar dari biaya penrnit produk

yang ditawarkan. unhrk ihr maka perlsahaan harus dapat merumuskan harga yang tepat;

yaihr harga yarrg clapnt nrendorong penttintaan tetapi juga dapat menghasilkrn labe

Kebijakan harga yang ditetapkan juga hanrs mempertatikan pesaing, karena setiap

metode penetapaD harga yang nengabaikan pesaing alian rnempenganrhi penjualarl

penrsalraan. Ilarga yang lebih tinggi dzu'i pesaing akan mengrangi daya saing

perusahaan. Narnut harga vang lebih rendah juga kenrungkiuan akan nrendapat serangan

dari pesaing. Hasil penelitian nrenunjukkan bahwa harga produk sejenis (substitusi) dan

harga produk sebelurmya fuang lalu) berpenganrh pada penjualan penrsahaan

(Rajendr-an dan Tellis, 1994: 32).

Menurut Stanton (1993: 324) kebanyakan BncsnSar penetsPan harga yang dipakai

nrenrpakan variasi dari rnetode-metode berikrt. (1) Harga didasarkan pada biaya total

tlitanrbalr laba yang diinginkan. (2) Harga didasarkan pada keseinlbartSarl 8nt8Ia

perkiraan permintaan pasar dan pemasaran (biaya produksi dan penawaran)' (3) Harga

didasar-kan pada kondisi-kondisi pasar yang bersaing.

s;rl\\l
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c Saluran distribusi produk

Salah satu daya trik ymg dryat ditawarkan penuahaan bordiran adalah menper-

lancar dishibusi prodr.rk sehingga kongumen memperoleh produk yang dibutuhkar dan

diinginkmrya pada waltr yag tepat dan tempat ymg mudah dijangku perusehaan

perlu memperhatikur w*tu pembelian prodrlq sehingga saat terjadi permintaa pro&k

tersedia dengan culcp. Demikim jWa hal"y" dengan tempat teraedianya produk,

kongumen lebih menginginkur prodrk yang dekat dm te{mgleq karena seca.a

ekonomis semakin jarh tenrpat tersedimya prodrlq akan semakin besa biaya yang

dikorbsnkan mhlk mendeatkanya Kedua faktor ini jrrya dryaf dijadikm sebagai salah

gahr ftsrngg,l6 [erraing penraham-

Salurar dishibusi adalah seperangkat aln' sekelonpok organisasi yang saling

tergant nt ymg terlibat dalun proses yatg memungkinkan suair produk tersedia bagi

penSgunaan aterr kon$msi oleh konsrlnen arqn penggrma indushial (Kotler dan

Armsbong l99l: 6).

Kelurcaran saluran disbibusi dat proses pesman at<an berpengrth pada kepuasat

konsumer Konsurnen akeo merasa lebih puas bila mereka merryeroleh prodrk yang

dibubhk& dan diinginkan pada saatrya Jika perusahaan bordir tidak d4at menyedia-

kan produk pada saatrya, mereka akan kecewa dan kejadian ini akar mernpenganrhi

posioi produk dalmr ingalamrya

Salurar diskubusi ymg dipilih penrsalum jelas almn menpengaruhi segala macanr

kepdrsm pemasrar. Setiap alternafif akm menghasilkan tingkat penjualan yarg

berbeda aita.a tenaga penjual penuahnqn den permta-a pemasaral Teaap penjual
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pefusahaan sepenulxrya melllusalkan perhatiafl pada produk perusahaa.rr. Mereka lebih

aglesif, k 'ena masa depan tnereka terganhmg pada keberhasilan perusahaan Mereka

lebih berhasil karena konsunen lebih suka berhubungan lallgsung dengan perusahaan. Di

laiu pihak pcr?urtal.a pemasaran nnurgkin menjual lebih banyak dibanrlirrgkan dengan

tenagt penjual penrsahaan: (l) tenaga penjual agen penjualan lebih banyak, (2) agen

penjualan rnungkin sama agresifrya dengan penjualan langsrmg, (3) beberapa konsumen

Itrbih suka berhttburrgrur dengan agen ptrnjualarr, don (4) agen penjualan ntenrputyai

lnrbungan luas (Kotler, 1997: 541-542).

oleh sebab ifu perusahaan bordiran hanrs menganalisis jenis salulan yang akan

digunakar. Oleh karena jenis sa.luran yang dipakai akan menenhrkan pelayanan yang

dapal diberikarr parla konsunren. Setiap altematif salulan rnempulyai kebaikan dan

kelemahan masing-masing-

Strategi lokasi para penSecer adalah salah satu dari detenninan paling penting

dalam perilaku konsuulen- Para pengecer dengan terlalu sedikit atau terlalu banyak toko

sering gagal. Begihr pula dengan pengecer yang terletak di jalan yang salah, di pusat

per.belatrjaan yang sal ah, dall di kota yang salah. Tiga tingkat keputusm mengena.i lokasi

dihadapi oleh par.a ahli str.ategi pelnasafatU seleksi pasar, analisis area, dan eva.luasi

ternpat. Mengerti bagaimana konsunen menenhkan tempal berbelanja adalah masukan

klitis dalarn [rasing-rnasing tingkat ini (Brgel dkk., 1993: 238). Penelitian yang

dilakukan menuiukkan bahwa konsumen mempeltimbangkan beberapa faktor dalam

rnemilih toko tempat mernbeli, yaitu jarak toko dari runrahny4 harga produk yang akan

dibeli, dan pelayanannya (Spiggle dal Sewalt, 1987: 105).

'' ' 'ii\' '"t(ll
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d. Promosi produk

Nilai tercipta ketika perusahaan menciptakan kermggulm bersaing rmtuk

pembelinya, menurunkan biaya pembelinya qtarr menaikkar kinerja pembelinya_ Akan

tetapi, nilai yang diciptakan unh* pembeli harus dirasakan oleh pembeli jika ingin

dihargai dengan harga tinggi, yarg berarti bahwa perusaham harus mengkomunikasikan

nilai mereka kepade pembeli metalui sa-ana seperti iklan dan tenaga penjual (porter,

1985: 53).

TUgas seperti ini adalah bagia dari promosi. promosi meliputi penjualan

perorargal penjualan massa.l, dan promosi penjualar. penjualan perorangan

meliputi hubungan tafap mrka lao$uog aatra penjual dan calon konsurnen Melalui

penjualan massal terjadi komunilosi dengo balyak kongumen pada waldu yang sana

Pemarangan iklur menpakan benhk dama dri penjualan massal. promosi penjualan

meliputi kegialan-kegalm promosi yang melengkapi penjualan perorangan dan

penjualrr massal. Hal ini d4at meliprni desain dan pengatran disbibusi produk

(Mccharg, 1985: 230).

Konselorensi kegialan pemesarzm pada tipe pembelian sangat substansial. Unhrk

sihasi keterlibatan tinggi, pembeli mar menerima informasi dan mempuyai kepentingan

unhrk belqiar tentang alternatif-alternatifmerek Ciri-ciri produk dan pengembangarmya

penting dalan situasi ini. Stsategi unh* keterlibatar renda[ terfokus pada satu kunci

produk yarg menonjol ymg membedakaanya dengan prodrk pesaing Karakteristik

pro&k yang akan mendorong meningkatnya keterlibatan dryat juga tepat rmhrk produk

dalam keterlibatan rendah (Cravens, 1987: 196).
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Ptrrnbcli tidal tnengltabiskan bruryak rvaktu dan usaha pada tilEkat keterlibalan

r.endah. Sihrasi itri nternbual lebih sulit urtuk sasaran komuflikasi dan kegiatan

penrasaran lainnya- Pronrosi paj angan (displays) dalam toko pengecer (dapat juga

dengan contoh, krrpon clan lain-lain) dan iklan yang lceatif dapal berguna untuk

nreningkall'an kemungkinan penrbelian inrpulse dan inersia-

Peragaan di tenrpat penjualan rnemainkarl peranan besar, karena pemaparan produk

ihr sendi|i pada konsrutten atau pronrosi yang nlencefuskan ingatan, ntentbattgur minat'

clan menstimulasi tinrlakafl membeli- HaI iDi tenhr saja rnemerlukm tenaga penjual yang

trarupil. Selain itu arla sernacarn kelonqgaran rulhrk variasi harg4 berganhrn g kepada

cili-ciri produk yang ditawarkan.

Di sruuping ihr urrhrk pembelian keterlibatan rendah, promosi dapat dijalankan

dengan mengacu parla teori menetes (fickle down), yang menyatakan bahwa kelas

bawah kerap berusaha ntertyamai perilaku rekan imbangarmya dari kelas vang lebih

tin-qgi. Dengan kata laill, penganfi dikirimkan secara vefiikal melalui kelas sosial'

Hrususnya clalarn bidarg ntode dan gaya batu Agakrrya mereka yang berada di kelas

yarg lebih tinggi nrengekspresikan konsumsinya dan perilaku lrereka ditiru' bila

mungl<in, oleh mereka vang beratla di daluI strata sosieJ yang lebih fenda.h (Enget dkk.,

I993: 123).

ciri-cili produk dapat urentpenganrlri pencz'ian infonnasi oleh konsrunen. 'Ii[gkat

diferensiasi prodrrk sangat penting. Jika konsrunen percaya bahwa semua merek pada

dasarnya sarna, nraka hanya sedikit keinginatr Ulhrk pencarian yalg ekstensif Jika motif-

motif bordir menjadi berbed_a- maka hasil potensial dari pencarian semakin besar.

' :i ,i, U1-' i ltill ''ii i-'r;iirll. ,_!U 
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Perbedaan yang dirasakan seperti ini harus pula dirangkaikan dengan ketidalgastian

mengenai merek mma yurg terbaik (Cravens, 198?: 198).

fuar informasi yang disanrpaikan mencapai sasaran dengan tepat, maka perusahn""

bordiran hendalorya merumusker sbategi promosi yang cocok Merunut Kotler dan

Annstong (1991: l2a), ranum promosi sangat dipengaruhi oleh sbalegi dorong atau

sbategi trih ymg digunakan oleh perusahaan yang bersanghttan

Selanjutrya dijelaskal jika pensahaan menggunakan st-ategi dorong berarti

perusaham mendorong produk ke koasumen akhir melalui salurm disbibusi. Prorftrsen

mergrahkan aktifihs pemasarmrya kepada para anggota saluran distibusi unhrk

mendorong mereka menempalkm pesanan dan menjual produk perusatraan itu serta

menpromosikmrya kepada konnrmen aldrir. Sebalilary4 jika menggunakan ebafegi

tarilq berarti penrsahaan mer4uahkan aktilitas pemasranrya kepada konsumen aldrir

dan mendorong mereka rmfuk membeli produk-produk penrrahasn itu.

Engel dkk (f993: f34), mengajukan berbagai hal yaU dapat menentukan stimulus
diperhatikan: (1) tlhrr.ao; kennrngkinan suahr produk terlihat didalur sebuah toko
mudin berguhnrg pada uhran atau baayalurya ruang rak yang disediakur unhfi
produk yurg bersdrCndan (2) Wrna kekuatar pemikat dan penekm perhatian dari
suetu Etirrulus rnmgkin ditfuAftad<m melalui pemakaiar warna (kesesuaian warna).
(3) Posisi; stimulus lebih dryal terlihat hurya karena sifat lokasi tertenhr. Oleh
sebeb itu bayak penrsahaan yatrg bersang-kutan dalam memilih lokasi tokonya
dipusat-pusat perbel urj aan.

Selanjutrya mereka menjelarkan bahw4 merek merupakan ralah satu determinasi

yang memudahkan konsumen rmtrk mengidentifikasikar suatr produk. Di ddrn suatu

studi klesilq diketahui bahwa ketika merek tidak dipasang penilaim koruunen pada

dasrrrya sana rmhlk sernua merck.
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unhrk mengimplementasikan promosi, penxahaqn bordirzn setidalmya merryadni

arti pentingnya promosi tereebul Idealnya mereka mempuryai pengetahuan yang cukup

unhk merumuskan bertagai kebijakan atnrr kePuhrsan yang menyangkut kegiatat

promosi. Seperti kemampuan mtuk menlnuskan sbategi promosi yqng tepat resuai

dengan pasr sasaran perusaham. Perusahaan y"ng menjalmkan shategi yang jelas ada

kernmgkinan besar akan berjalan dengar baik Penrsaham yag menjala*an suatu

sbategi yang tidak jelas, yang setengah-setengah adalah yeng paling jelek (Kotler dan

Armskong, l99l: 138).

e. Segntentasi Pasar

Menurut czepiel (1992:42) salah sa[r surnber keunggulan bersaing adalah fohts

pada segnen tertentr rmhrk memperoleh kermhmgaa bersaing yarg berkelanjutan

Kermtmgar yarg didapat didasar*an pada biaya rmhrk melryari segnen tertenb atau

pada kebrfrrhm pembeli terhadap produk tertentr'r dalam se8men dm yang terpenting

adalah adanya perbedaan yang substansial antara segnen sasran dan segnren lairrya

dalamindusti,yaifutentarrgkebutrhanmgrekaqtarlbiuyarmhrkmelayanikonflEnen.

Jika terdapat perbedaan yarg substansial dalmr produksi, operasi, disbibusi ata$u

biaya pemasaran dalam melayai segrren ymg berbeda kemudiao perusahaan

memfokuskan pemasa?n mereka pada segnen tertenhr maka perusahaan akan mendapat

keunhrrgan biaya sbnktrral dibamdirrg tidak m eld**m market foctts'

Terd4albeber4akeunhmgaryangbisadiperolehindrshibordiranbilapengusalra

mernfoloxkm usaha pemasaanya pada segnren Pasar tertentr Hal ini mengiagat

. . '., '; I P'AAAil
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kemarnpuannya yang masih kecil; baik modal, tenqga kerja malpun teknologi.

Keunhmgan yang bisa diperoleh adalah: (t) Pengusaha dapat mengidentilikasi kebuhrlran

dan keinginan konsumen lebih mudah, yang pada gilirannya dapat meluncurkan produk

tertenhr yang sesuai. (2) lcbih mudah bagi pengusaha dalrn menposisikan produk (3)

Biaya pemasaran yang lebih rendah. (4) Waktu reepon ymg lebih pendek, sehingga

memudahkan pengusaha dalam bereaksi pada perubahan atau perftembarg@ keinginan

konzumen (5) Posisi yang lebih bajk dalam penyerahan produk. Adanya peluurg yang

lebih besar bagi indusbi bordirur unhrk lebih cepat menyerahkan produkrya-

Ha.l ini senada dengan pendapat Dess dan Miller (1993: 121) bahwa fokus pada

parar tertentu (market fokus) juga mengakibatkan kemampuan suatu perusahaan unhrk

bersaing atas respon yarg lebih cepat Dalam beberapa pasar, folos persaingan yang

lebih sempit penrsaham lebih d4al bereaksi pada perubahan kebutrhm konsumen.

Setidalcrya memfokuskan pastr sasaran pada segnen tertenfu dapat meningkatkan

kemupuan perusah"an unhrk memperoleh diferensiasi yarg lebih bailq biaya yag lebih

rendah, dan walcu respon yalg lebih pendelc

f. Pangsa pasar perusahaan

Ttrjuan aralisis pangsa pasar adaiah rmhrk melihat daya saing masing-masing

peru8ahnen dalam suafu indrsbi. Oleh sebab ifu pangsa pasar menpakan kemampuan

suatu penuahaan unfuk menguasai juurlah penjualan ddarn suatr indrxhi. Jika pargsa

pasar y2ng dikuasai terus berkemb-g berarti perusahaan memenangkm persainga dm

sebalilurya bila pangsa pasr perusaluan menunm berarti perusahaan kalah datarn

lilLi( wi 
Tl;ili[^^*
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persaingan (kecuali penuah 2n yil1 mempunyai sbategi relung pasar)' Kotler (1997:

767) mengemukakan empat ukuran pangsa pasar yaitu:

(l) Pangsa pasar keselunrhan yang dinyatakan sebagai persentase dari penjualan

indusbi"selrnuhrya.(2)PangsapastryangdilayariperusalraanPenjualurrya
sebagai persentase dari total penjualan di pasar yurg 

-dilayani' 
(3) Pangsa pasar

retatlf (atas tiga pesaing uhmai; ini mencakup penjualan penrsahaan sebagai

persentase aa'igabtmgm p"njualur tiga pesaing tertesr' Misalnya jika pett4ry
ini memprmyai io perten dari prsat, dar kedla pesaing- terdekahrya mernpuryai 20

pr*.n d* iO p.tt.r,, maka purgsa pasr relatif perusahaal ini menjadi 50 perten

irolcol a* (+) Pangsa pasr relstif (atas pesaing yang rmg6ul) berupa Pementase

terhadap penjualur poeaingnya ymg paling "rc,..

Analieis pmgsa pasar dalam hal ini yang akar dijadikan ukurar adalah pmgsa

pasar keselu ran lJkuran pangsa pasar didasakan pada rmit (kuantitas) penjualan

Dipilifurya kuantitas penjualur karena ingin melihat penrbahan rmit penjualan

penrsahaan tanpa dipe-nganrhi harga jualnya Analisis ini adalah penting karena banyak

pengrsaha menjadikan penguasaan pangsa pasar sebagai hljum perusahaan' Ada

indikasi bahwa Penguasaan psnS-sa pasar merupakan faktor yang mempenganrhi

keunhrngan yang akan diperoleh perusahaan. Penguasaan pdlgsa pasar dapal merupakan

market power bag,i perusahaan dalam nrenen-hfian harga atau keluaran unhrk mencapai

kermhrngan yang diinginkar (Soesilo, 1985: f7).

Kena.ikanpangsapasartidaksecaraotomalisakanmeningkad<anpro{itabilitas.HaJ

ini bonyak terganhmS pada stategi perusahaan dalam meningkad<arl pangsa pasBr'

Buryak perusahaan dengan pmgsa pasar yan8 tinggi namun meraih profitability rendah'

demikiar sebalilarya Pangsa pasar yffB tinggi akan dapat menghasilkan laba yang tinggi

hanya apabila biaya persatuan tunm dengan nailarya pmgsa pasar atau apabila

perusaham menawarftan sualu produk ymg bermufu tinSSt da" menetapkan huga per

sahran lebih tinggi dari pada biaye per satrannya (Kotler dan Armsbong, l99l: 266)'
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B. Kajian/Hasil Penditian Terdahulu

Hasil studi yang dilakukan oleh Tanbman (f995: 6l) menunjukkan bahwa eksis-

tensi indusbi kecil lebih didorong oleh kondisi ekonomi yurg tidak berftembmg

(undeveloped) dari pada tarikan faktor insentif yang dimunculkan oleh proses perkem-

bangan ekonomi. Berarti jika terjadi perkembangan ekonomi di daerah tersebrt, maka

banyak pengusaha kecil yang meninggalkan pekerjaannya dan menca'i pekerjaan lxin di

sektor fomral. Sehingga terdapat korelasi negalif atara perhmbuhan indrsbi kecil di

daerah pedesaan dengan pertembangan ekonomi secara urnunl

Unhk membeli suatu prodrk dan menentukan tenpat pembelian, konsunetr

mempertimbangkan beberapa faldor. Hal ini sejalan dengan haail penelitim Spiggle dan

Sewall (1987: 105) yang menyatakur bahwa konsumen mempertimbmgkm beber"pa

faktor dalam memilih toko tempal membeli, yaitu jarak toko dari rumahnya harga

produk yang akan dibeli, dan pelayanarmya

Hasil penelitim menunjuld<an bahwa penetapan harga oleh produsen unumya

menggrmakan kebijaksanam mark-up pricing (hnga, pokok ditanbah laba ymg

diinginkar) yuht 82,7 persea. Optimurn mzrk-up picing mempuryai hubunga terbalik

pada elastisitas harga Jika elastisitas harga tinggi (misa.lnya 5,0) maka optimum marf-

up adalah relatif rendah (25 persen). Sebaliloryajika elastisitas harga rendah (misalnya

2,0) maka optimum mdrk4p seca'a relatif tinggi (I00 perren) (Lilien, Kotler dan

Moortby, 1992:2OB).
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Selanjutuiya hasil penelitian juga menunjulikan bahwa harga produk sejenis

(substitrui) dan harga produk sebelururya berpenguuh pada penjualan perusahqqn

(Rajendran dar Tellis, 1994: 32).

Di samping faktor di atgs, promosi juga akrr menpenga'uhi penjualan perusahaan-

Hasil penelitian yang dilakukm oleh Balasubramanian dm Kumar (1990: 6l)

memrnjulhm bahwa pergetuaftm (biaya) iklur yarg besr dapat meningkafkan hambatan

mosuk, menirykatkan psngsa passr rala-rola dan konsenbasi, serta memberikan proteksi

pada perusahaan untrk memperoleh laba di atas normal'

,/.lLlx uH I i1;";
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BAB III
METODE PENELITAN

A. Wilayah dan Waktu Peneltian

1. Wilayah penelitian

Penelitian ini mencakup selunrh wilayah tirykat I Sunalera Brat Penelitian ini

dilakukan rmhrk menganalisis kinerja pemasaran perusahaan bordiran Analisis tersebut

dilahrkm atas pengruh bauran pemasaran dan banyalurya pasar sasar"n ymg dilayari

penrsahaan bordiran terhadap peqlua.lan dan pangsa pasarnya- Kedua variabel ini sering

dijadikan sebagai sasaran penrsahaen Daya saing perusalnan bordiran diukur dari

besaran pangsa pasarny4 karena paargsa pasa merupakan gambaran market potnr,

yaitu kemarnpuan pemsahaan bordiran dalam merebut pasr dan bersaing pada pasar

sasaraffrsra Di samping ihr, penjualan dapat menggambarkan tingkat keberhasilan

pengelolaan bauran pemzuaran perusahaan dalam jangka waktu tertenhr-

2. Waktu penelitian

Penelitian ini dimulai sejak penyusman proposal, yaitu pada bulan Janua'i 1996.

Kemudian dilanjutkan dengan seminar proposal pada tanggal 15 April 1996, Pengunuan

surat-surat isin selana bulan Mei sarupai Juli 1996, uji coba penelitian dua minggu di

bulan Juli 1996. Selanjutrya pengurnpulan dala di lapangan selarna bulan Agusfus

sanpai Oktober 1996, Pengolahan data mulai bulan Nopember 1996 sunpai dengur

Januari 1997. Penyrsunan laporan basil penelitian mulai Februari sampa April 1997.
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B. Populasi dan SamPd

1, Populasi penelitian

Populasi penelitiao ini mencakup selun-rh perusahaan bordiran Surnatera Bral

pemilihan ini didasarkan krena perusahaan bordir di daerdr ini selunrlurya menrPakan

indusri kecil. Salah s8tu kelemahan rrnumnya indusri kecil adelah krena akses mereka

terhad+ informesi l*rususnya informasi pasr masih lemah, ymg pada gilirarrya

membuat mereka selalu tertinggal dari saingumya Mereka belurn manpu mengakumu'

lasikan informasi pasar dam menganalisisrya sehingga bennanfaat sebagai bahan

pengarnbi lur keputrsan.

2. Sampel penelitian

Metode penariken sampel didasarkan pada aaalisis data yang digunakan unhrk

meryuji hipotesis ymg di4iukm- Oleh krena peoelitim ini menggunakan malisis jalu

(path analysis) dan tidak dilakukan pengrrj ian perbedaen besamya penga'uh' maka

uhran sampel ditenhrkan oleh korelasi terkecil urtra X denSan {' Untuk ihr secara

iteratif digunakan nrmus (Cohen, 1969 dalam Hrrm Al-Rasyid' 1993:5)'

l+P P

te = tl2ln1-1 +[-]
l'P 2(n-1)

7< -q + za -a'
+3

UP

1+p
rJr: ll2ln [ 

- 
1

l-p

(t)

n (z)

(,)
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rlinr:ura rr adalah {Jkruan sarnpi'1.

u arlalalr'l'arafkt.rrral<rraar (lcr,rl o l'sienilicancc), diarrrtril drri tabel Z.

p adalalr Kuasauji (porver oltlrt test). rlianrbil da.ri tal)cl ia

1; adalirlr Korelasi h'rkecil (nilai nrunc-rikrrya) yarg dih:u'apk:ur dipes6;"1,.

rlengan mengantril u. - 0,10; p..0,95; dar 1: :0,30, mala <lipcroleh uhrran sanpcl

yan.g nlinimal setresm I l6 resporxlen.

Di Propinsi Srmlifela Barnt teldapat li I)aelalr f in-ekat II (Xabupaterr dan

Kotamadva) vzurg rnempuryai peul-(ahasn lrolrlilar. Da:'i l3 Daerirl Til)gkal tr tersebut,

dizurrbil .5 Daclrh Tingkat II yang nrerlpakur scnb'a inrhrstri bor-dirarr dar nreurpunvai

peuiualan telbesal secara pr//i)o-(Lr. Daerah'Iingkat II yan.g lersebut adal ah Kalrrpaten

Agan. Kabupaterr 50 Kota- Kabupalen Padarrg Paliatnrul, Kotzullad],a Bukit Ting-ei darr

Kotamadya Padarg. Untuk menr'n$kar anqqota s?xnDel t)erlrsa.hazn boldirrur dal

konsunten akhir 1:.rroduk boldirrur digurrolalt telarik ciusler sanrylinF- Bt'r-dasar karr

llletodr-) pen 'iklur stlnpc,l rli attls diperoleh alqqota salnpel sr['t s:u l 1 6.

Eesan;'a arqqoi;r sa.iilpel tiap-tiap Drcrah Tingl;at II uiituk peix;ahaan bordiran. Ci-

tenftrkan secala proporsionai br'r'dasarkan bzmyaiarya penrsahaan di masing-nrasing

Daera.h Tinglat Il valg bersarr-eJ<ulart. dcngan nrenggutzk:ut nutrus strbagai bt'rihrt.

N,

n,=-\.n
N

(+)

dimana n, adalah llktran sanrpel Daerafi Tin,gkat II ke-i

N, adala.h llku'an populasi Daelah Tingkat II ke-i
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N adelah lJkurm PoPulesi

n adalatr LJhrrar sanpel keseluruhao'

IJkrnan sampel rmhrk masing-masing Kabuparen dm Kotamadya urggota sanpel adalalt

seperti terdapat padaTabel 2 di bawah ini'

T abel 2.Llkuran Anggota Sampel Penelitian

C. Instrumen Penelitian

Unh* kelancaran dan pelaksanaan penelitan ini digunakan dra buah alat bantt

(insbumen) penelitan, yaib daftar pertaryqqn (kuesioner) dan konputer progrut

analisis jalur (palh malysis)' Daftr pertmyam di sugrm sendiri oleh peneliti sesuai

denganmasatahdanvriabel-vsriabelpenelitiarryangakandianalisis.Selanjuhya

sebelum digunakan, terlebih dahulu di uji cobakan- Setelah diperbaiki' maka laresioner

. ',-l:').hh\tl

'Lll'' ' ' ' .," ni 'r'' '

"' l; ;i!'1\'lc

Ukurar sanpel ke-i (q)
Kabupaten/K offiradyaNo

706
x116:67

l2l9
2M

ni= 

- 
xll6=23

l2l9
77

ni= 
- 

y.ll6= 7

l2r9
143

ni: 
- 

x 116: 14

l2l9
49

ni : 
-x116= 

5

r2l9

Kabupaten Agam

Kabrryaten 50 Kota

Kabupaten Padang Parirnan

KotamadYa Bukit Tinggi

KotarnadYa Padmg

I

7

3

4

5

ukuran SunPel 116
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tersebut dijadkan pedoman pengurnpulan data pada anggota sunpel penelitiar Unhk

mengolah data digmakan kompr.rter program path (jalur) analysis yag telah baryak

digunakan oleh peneliti sehingga va.liditasnya sudah dapat diakui secara ilmiah.

D. Metode/Teknik Pengumpulan Data

Dala primer dikrrnpulkan melalui wa,r,ancara largsung dengan perusahaan anggota

smpel dengur menggunakan daftar pertanyaan yang disediakan. Sedangkm data skunder

diperoleh dari berbagai sumber atau lembaga terftait dengan penelitirr ini (Deparlemen

perindustrian dan perdagzngan, Depa-temen kopcrasi dm FPK, Biro pusd shtistilq dsn

pemerintah daerah) dur dri beberqa lryoran hasil petrelitim terdahulu yang relevan

dengan kqjian yug akao dilalorkm" Sernentara itu dilahkan juga pengmratan langnng

unfuk memberikan kemungkinan bagi peneliti menemukar fenomena-fenomena lain yang

belum dapat diperkirakan Bebelrmrrya Hal ini pada gilirannya dapat memberikan

gambrar objek penelitian secara lebih mendalan, sehingga bersamaan dengan data

yang direncanakan dapat dilakukar analisis yang lebih komprehensif

Sedmgkan uhrk mengunpulkar data kualitzrit, peneliti bertindak langsung ke

lapangar ss[qgai tenaga observasi, sehingga dimungkinkar memperoleh data atau

informasi lain yang tidak diperoleh dai daftar penzrryaml. Di sarnping itu jug4 rmhrk

dapat mengurnpulkan informasi yang lebih valid dur dapd mernpert4iam ana.lisis secana

kesel:ruhan-

,,-il!-lK UirT p1111 i-'j 1 i-rnAAll

!i( iP
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E. Metode Analisis Data

Unhrk menganalisis data guna memperoleh kesimputan yang dibutuhkan' dilahkan

dengarana.lisisjalur$arhma.lisis).Analisisinidipilihkarenamasalahyangdiuji

merupakan j aringan berbagai variabel dan mempurryai hubungm kausal antar variabel'

Analisis jalur dapat menerargkar akibal lmgsung dan tidak langsrmg seperangkat

variabelpenyebab(variabeleksogen)terhadapvariabelakibat(vriabelendogen).

Hasil malisis j alur menrmjutkm besarnya pengruh masing-masirg variabel perryebab

tertrad4 variabel akibar dan juga menunjukftan stsukhr atrtara variabel penyebab dan

variabel akibat

Koefisien jalur dinotasikan oleh P6; dimrra i merupakan variabel akibat (depen-

den) dar j adaiah variabel penyebab (independen)' Koefisien jahn mengindikasikan

akibatlm$ltrudaisuahrvriabelperryebabterhadapva.iabelaftibatDisarnpingitu

jika suatu model recttrsif, koefisien jalur dapat menggmbarftan korelasi sederhana dan

regresi berganda

Analisis jalur menSSuakal asumsi-asumsi sebagai beriht:

l. Hubungan diantra variabel adalah Iinier den aditif(additive)'

2.SelrrrrrhfaktorpenssdtgSuyaryberuparesidualtidakbertorelasisatrsanalain.

3. Pola hubungur antra vriabel adalah recursif (recursive)'

4. Variabel akibat mempunyai skala minimal interval'

5. Variabel-variabel ymg diobservasi, diukur tanpa error'

6. Model yarg betrl-betul dipertimbargkar memprmyai spesifikasi yarg total'

'" "'"'rtA(r'tlll., ," '"1 !'';"' -'' : 
-. - r.'lG
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Dengan kondisi (asunrsi) ini parameter dari nrodel analisis jeJur dapal diestimasikan

dengan prosedur standar OI^S (ordinary least square) (Dillon, l9E4: 43E).

Harun Al Rasjid (1993: 12) mengemukakan bahwa tingkat pengukuran semua varia-

bel sekurang-kurargnya interval. Sedargkan dalam penelitian ini terdapat beberapa

variabel dengan skala pengukuran ordinal. Untuk menbansformasikan dala ordinal ke

interval, digunakan metode suksesif(Hays, 1969 dalam Harun Al Rasjid, 1995: 166).

Sbuktr hubungan dan penganrh variabel penyebab terhadap penjualan dan pangsa

pasar perusahaan bordiran dituangkan dalam Gambar l. di bawah ini. Sruktr 2 terdiri

dari 2 subskukhr.

ev2 Ev3

frBr9
PvJev,

&

Xq

PrzuYz
fr8r I "%

Plzrto

0
lo

fxgxl

IrSrl0
Pnm

l'r8r t 2 Yr-Yz
Py3r10

10

Q1"'r'
frgxt2 fr10x11

.+
+'

Ixr0r12
Xu

lx11x12

Xrt

Gambar I : Hubrurgan dan Pengaruh Variabel Penyebab Terhadap
Penjualan dan Pangpa Pasar Perusahaan Bordiran

fxgrt t
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dirnarra }i3 adala.h Iles,r'all lini prodrrk

Xq adalah Ilar'..ea jual Plodrrk

X1o adaltJr Dis[ ibrrsi Ploduk

Xrr a<lalalt l)ronlosi 1lt'odttk

X12 atlala.h Banl''a}<ltva pasru' sasaran vang tlilayarli

Yt adalalr Perr.itralur petu-"altaiur

Y2 adala.h Palgsa pasal perusallaat

ei.: ailalah Variabel penyebab lairutya

Peng,udt v:u ial-rel penyebab X, tetltadap v:u iabel akibat Y, dirrota"-ikrur dengiut P'"

Ilrrsal'nylt koefisiclt Det)-qt[]tll vIU'iabel pr'l]ytrbaL) let hadap v8l'i8t)el a'tiibal dih{nxlg

dengat rurrtus (Sitepu.l994 dalarn Dwi g'1;ni' l!!-5: 98)'

a.t x'h
t:s )t) i- 1,2,.1,...,1sP!l:l },]r a!\'

Llrrtuk nren-arrji si.Erifikarr"-i potrgilult X, terhadap \', digruratal rurnus t stttiagai berihrt

(l:l:urur Al Rasjirl. 199-i: 9)

l'1a'"
(e)

(l - R':",") c"

n-k-l

l)engart vlu'iabt'l llrinrrl'a (c) tliukrll' dt'rrgal) tttcugqutaliar fluuus sr:bagai bc'rilort

(l)illorr. 1984: 411)

1 - R2v,"

r rrAll

P.y = (r)

'., t-' 1

VrrL

1r

t,
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dimanaR2r6 adalah kuedral korelari berganda dari variabel akibat (Yj) dengan selunrh

vriabel (baik peryebab maupun akibat) yang mengakibatkarmya

Korelasi X, dengan Xi dinotasikan dengan 165. Besarnya korelasi ekan diukur

dengsn nmus (Dwi Kartini, 1995: 100)

,'l A
n t X'hX1' -, X,ht X,h

lt ' h't 1,'t '
[')f ia -

r ni,** - ri,x*f r r "i,rr - rp.5, f r,l.l tir ?tt

Unuk mengrj i sigrifikansi korelasi q dengan 4 digunakm nrnus sebagai berihn (Dwi

Kartini, 1995: 100).

rlq

(r-l*)
(')

n- L

dimmai: j : 1,2,3, ..., f5.

Keterangan Rumus

t adalah nilai t tes! mengiloti dishibusi t student der4iat bebas n - k - l.

k adalah banyalurya variabel penyebab dalam sbuktrn yang sedaag diuji.

C6 addah mahiks invers pada baris ke-i kolom ke-j.

bypq, menunjukkan besaran koefisien regresi dari f,, terhadap Y;

i srna dengan 1,2,...,15.

j sama dengan 1,2,3,4 dan 5.

n:g adalah besa'an koefisien korelasi antara X. dengan X,

Py6 edalafi p46reter stsuktur yeg memnjukkan besrm koefisien jdur

mtara I terhadap Y;.

t,
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Peyi adalah besa'an koefisien pengmrh sntara Yariabel lain (yang tidak di

analisis) terhad4 Y,.

R2y,xi adalah besaran penganrh total X; tertadap Y;.

. r, ,- , 'tdl

F,,.1.'J|5



BAB IV

HASIL PENELITAN DAN PEMBAHASAN

A. Perkembangan Industri Bordiran Sumatera Barat

Indust'i bordiran termasuk industi kecil yang dikelompokkan kedalam industri

pakaian, alas kaki, dan kulil Perkembangan indusbi bordiran tetsebut selama tahun

1990 sampai 1995 adalah sebagai berikut:

Tabel 3: Perkembangan Jwnlah Perusahaan Bordiran

No. Tahun Jrunlah Perusahaan % Pertumbuhan

I
1

3

4

5

1990

l99l

t99Z

1993

1994

t'73

699

?38

1236

tz45

3M,05

5,72

6'1,48

0,73

Sumber: BPS Srunatera Barat Tahun 1995, data diolah.

Berdasarkan Tabel 3 di atas, dapat diketahui bahwa pertr:rnbuhan perusahaan terbe-

sar adalah pada tahun 1991, yaitu mencryai 304,05 persen, lalu menurun menjadi 5,72

per-sen di tahun 1992 dan naik 67,48 persen tahrm 1993. Data tersebut juga menSgzm-

barkan pertnnbuhan perusahaan bordiran yang tidak stabil da'i tahun ke tahrur. Hal ini

terjadi karena mudalurya masuk dan keluar ke dan dari industri ini sebagaimana

umumnya indushi kecil.

Pertumbuhan penjualan indust-i bordiran berllulduasi selama 5 tahrm teraltrir ini.

Per-hnnbuhan penjualan terbesar terj adi tahun 1991, kemudian menurun menjadi - 26,65

- -' lg1rc =' '' !-i'l1l
.,. r li-.i I 1';i\' -

\j'j' ll\rJt I .rirl

!1{ 1P P'n''l r""'
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penen tahun 1992. Penunrnan ini jarh melebihi penunmur pertumbuhan perusahaan

bordiran. Berarti pemrmnan perusahaan juga diikuti penurunan produksi penrsahaal

yang mesih berjalan. Tahun 1993 meningkat menjadi sebesar 180,35 persen' yaitu

melebihi pertumbuhan perusahaan Dengan demikian pertr'rmbuhan perusahaxr juga

di ilruti pertrrnbuhar Produksi.

Tabel 4: Perkembangan Penjualan Industri Bordiran

No. Tahm Nilai Penjualan Pertumbuhut (%)

1

1

3

4

5

1990

l99l

1992

1993

r994

1.889.70

9.737.251

't.t42.614

20.024.326

20.252.516

4t5,26

- 26,65

180,35

l,l4

Surnber : BPS Sunatera Barat Tahun 1995, data diolah

Tabel5dibawahini,menggambarkanpertumbuhanmenunlnmulaitahunl99l

sebesar 102,29 persen menjadi 1?,16 tahrm 1995" Perkembangan jumlah tenaga kerja

ini tidak sejalan dengan perkemb"'t8an perusahaan dan penjualannya- Tahun 1992' pen-

Tabel 5: Perkembmgm Jumlah Tenaga Keqa

Industri Bordiran Sumatera Barat

No. Tahun Jumlah Tenaga Kerj a Pertumbuhan (%)

I

2

3

4

5

1990

l99l

1992

t993

1994

l.0M

2.031

2.9M

4.568

5.352

t02.29

42,98

5't,30

l'1,16

Surnber : BPS Sumaters Ba'at Tahun 1995' dala diolah

, rv rtr, I P"'iit'JS 
ill ?'i^nrl

'-]l',= p^nri'tG
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jualan menurun - 26,65 persen, tetapi tenaga kerja bertambah sebesar 42,98 persen.

Berarti terj adi penunman produktivitas tenaga kerja Namun tahun 1993 penjualan naik

180,35 persen, tetapi tenaga kerja bertambah 57,30 persen, yang berarti produktivitas

mereka bertambah kembali.

Perkembangan tenaga kerja juga tidak sejalan dengan perkembangan jumlah

perusahaan bordiran. Tahun 1990, rata-rata tenaga kerja per perusahaan adalah 6 orang,

3 orang tahun 1991,4 orang tahun 1992, 3 orang tahun 1993, dan 4 orang tahun 1994.

Tabel 6: Perkembangan Investasi pada Industn Bordiran

No Tatrun Jumlah Investasi Perhmbuhan (%)

I
)

3

4

5

1990

l99l

1992

1993

1994

1.055.466

1.999.060

2.378.026

2.574.5't0

3.355.709

89y'0

18,96

8,27

30,34

Surnber: BPS Surnatera Barat Tahun 1995, data diolah

Perhlnbuhan jumlah perusahaan dan penjualan pada indushi bordiran juga diikuti

pertunrbuhan investasi pada tahun 1991, dan terus menunm tahun 1992 dan 1993.

Kemudian pertumbuhan investasi tahun 1994 sebesar 30,34 persen. Unhrk melihat

kecendenmgan per-kembangan indusbi bordiran Sumatera Barat, dilakukan analisis

dengan eksponensial.

Hasil analisis dalam Tabel 7 di bawah ini memurjulkan, bahwa selwu]r

variabel yang diana.lisis (unrlah perusahaan, penjualan, tenaga kelj 4 dan investasi)

mempunyai R2 yang relarifbesar. Hal ini mengindikasikan bahwa surnbangan variabel

ini besar terhadap perkembangannya-

MILI\( 
\J.

tt(iP
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P;" l, ;-ri'iG



45

Tabel 7: Hasil Analisis Trend Perkembangan lndustri Bordiran

SumateraBarat Dari Tahun 1990 Sanpai 1995'

No Variabel h br Korelasi Rz t-tabel

I
2

J

4

Perusahaan

Penjualan

Tenaga Kerja

Investasi

5,4090

14,6365

6,9102

13,9206

1,1057

1,4053

1,0240

0,6828

0,95

0,94

0,99

0.98

0,90

0,89

0,99

0,97

6,1I

5,98

22,94

12,16

Dilihat dari besaran bo yang selunrhnya positif memrnjukkan bahwa seluruh faktor

yang dianalisis sudah ada sebelurn tahun analisis' Sedangkan besaran koefisien regre-

sinya juga positif Berarti selunrh faktor juga berkembang di masa yang akan datang'

Koelisien regresi penjualan adatah yang terbesar, yang memurjuld<an pertumbuharmya

lebih besar dibandingkan faktor lainnya Hal ini berarti produktivitasnya terus

bertambah. Kemudian disusul oleh pertumbuhan jrunlah perusahaan- Namut yang

terkecil adalah investasi. Kondisi ini menggambarkan bahwa pertunbulran penjualan

dan jumlah perusahaan tidak diikuti pertumbuhan iovestasi atau perfumbuhan penjua-

lan danjumlah perusahaan tidak mendorong pertumbuhan investasi yang lebih besar'

Unhrk mengetahui pengaruh pertumbuhan jumlah penrsahaan bordiran terhadap

perttuubr.rhan tenaga kerja pada induski bordiran digunakan analisis regresi' Salah saht

mmfaat hadirnya indushi kecil di pedesaan adalah karena dapat menyerap tenaga kerja

yangticlaktgrtarnpunSolehsehorformal'Berdasarkanhasilanalisisdiperolehangka

besaran koelisien korelasi 0,973. Berarti terdapat hubrmgan positif antara kedua faktor

inidankeduanyaberlrubunganeratsatusamalain'Besarankoefisienregresinyaadalah

3,7538. Dengan uji-t secara parsial, diketahui bahu'a t-hitung addah t0'327 dan t-tabel

,,' ,';1;'nAS
, ,,.'l ir'-
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sebesa 1,96. Dengan demikian nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel. Berarti terdapat

pengaruh yang nyata antara perkembangan perusahaan dengan daya serap tenaga kerj a-

Sedangkan R2 adalah 0,94'l alut 94,7 persen. Dengan demikian sumbangan variabel

pertumbuhan penrsahaan ter-hadap peryerapan tenaga km.ia sebesar 94'7 persen Hal ini

menunjukkan besarnya kontr.i-busi variabel ini, sehingga tuntbangan variabel lairurya

hanya 5,3 persen.

B. Kinerja Peurasaran Perusahaan Bordiran

pemasaral dimulai dengan merencanakan dan mengerti kebuhrhan konsumen dan ke-

mudian mengembangkan sualu bauran pemasaran untrk memuaskan kebuhrhan tersebul

pengertian tentalg konsunen dan kebutuhan mereka dan perilalu beti adalah integral

(uhrh) pada keberhasilan Pemasaran. Oleh sebab ihr hrjuan utama manajer Pcmasaran

adalsh menemukan kebuhrlran dan keinginan serta ketidakpuasan kebuhrhan dan keingi-

nan konsumen atas suatr produk baru yang dapat dikembangkan (Peter dan Dorunelly Jr'

1995: 50).

Berdasarkan hasil penelitian 94,8 persen responden pengr-rsaha melihat kedudukan

konsumen adalah penting dalam keberhasilan kegiatan pemasarannye Artinya mereka

sudah melihat konsumen sebagai sa.lah satu faktor utama dalant pengembangan lrar'ran

pemasaran. Namun paldangan ini agaknya belum memberi arti dalam implikasiny4

karena terbenhu oleh kemampuan mereka dalam menafsirkan informasi tersebul

Misatrrya ketika pada mereka ditalryakan bagaimma realai pembeli (konsumen) jika ada

kenaikan harg4 maka 42,2 persen dari respondea pengusaha tidak dapat mengamatinya

--"(1p i'iAil
'l\-"''' i-r '"i *- 
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dengan jelas. Di antaranya 25,9 persen melihat konsumen cendemng beralih untuk

membeli bordiran yang lebih murah, I I,2 persen akan membatelkan pembelian dan 11, 2

persen lainnya melihat pembeli umurnnya terus membeli bordiran yang ditawarkanrnya

Kedua hal di atas mengindikasikan; di satu sisi produsen mengetahui bahwa

konsumen adalah faktor utama dalam kegi*an penrasaran, tetapi di sisi lain mereka

belum dapat melihat realai konsumennya jika mereka melakukan perubahan kebijak-

sanaan. Penyebabnya, di samping keterbalasan kemampuan mereka membaca reaksi

konsumen, juga akibat r-endalurya keatilitas dan inovasi mereka untuk selalu mengamati

dampak setiap kebijaksanaan yang dijalankan.

Tabel 8: Pandangan Pengusaha atas Reaksi Pembeli jika Mereka
Menaikkm HargaBordtan

No Keterangm Frekuensi Persentase

I

2

3

4

5

Menunda pembelian

Membalalkan pembelian

Membeli produk bordir yang lebih muralI

Tetap membelinya

Tidak dapar memahamirrya deogan jelas

ll
13

30

13

49

os

tt,2

25,9

11,2

42,2

J u m I ah 116 100

Untuk mengetahui kebuhrhan dur keinginan konsumenrrya, sebanyak 74,10 persen

responden pengusaha memperolehnya dari konsunen itu sendiri, yaifu saat mereka

melakukan krmjrmgar atau proses pembelizn dan sebesar 19 persen dari mereka

mengetahuinya melalui teman pengusaba bordiran lainnya (pesaing). Hasil ini

menggambarkan bahwa mereka belun akses pada informasi dari publikasi yarl.g e.d\

karena hanya l,? persen dari merekaymgtelah memanfaalkan sunber informasi ini. Hal
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inimenpakangunbararrbahwausahapengurrpulaninformasiyangdilakr*anmasih

relatif klasik Artirya sebagian besr hmya meryandalkafl informasi lmgsuttg (tetatt

muka) mtra pembeti dan penjual (pemasar)' hdikasi lsirl adelah sebagian beear dtri

penrsaham belrrn melihat konsumenrya secfl.a luas (propinsi' nasional' atol Slobal)'

karena sumber infonnasinya hanya bersifat lokel' Kelemahan yang mungkin timbul dari

informasi seperti ini adalah bahwa keinginan yang dapat dilihar hanya keinginan masa

tglu qtqu purnabeli, tidak menggambarkan perkembanSan stsu kecendenmgar dimasa

ymg akan darsU. Sedmglm hasil penelitie lairrrya memrnjuld<m 76'7 perten du'i

responden konsrrnetr selalu membeli motif yang berbeda dari motif ymg dibeli

sebelumya Artinya konsumen selalu menunhrt perubahan dan pertembangan motif

produk bordirm- Di sarnping ihl 52,3 persen dari konsurnen yanS diteliti cendenmg

membeli profuk bordiran ymg tidak star setidelsya jrarg dipal€i orang HaI ini

menunjulkan bahwa kongumen tidak suka (tidak menSiogirkm) motif yarg trendy alan

bmyak diminati pembeli. Dengar demikian sFategi yang tepat adalah dengnn diferen'

siasi (kernikm) dm pengembmgar produk yamg bersumber pada keinginan konsumen di

masa ysrg akan datmg.

1. Produk bordiran yang dihasilkan

Konsurnen ymg ingin membeli kain bordire adalah mereka yang membuhrhkan

pakaian Kebutrhrr akan pakaim secua umurn depat dipenuhi deogan membeli kain'

Dalam proses ini pembelim seorwg konruman setidalstya membuat lima macam

kepuhxan membeli, yeib; kePrfrrsa tentrrg meret<, keputusan membeli dri si4q
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keputusm lsotnnS jumlalL keputusut lsrtnn8 wakfu membeli daa kepuhrsan tentanS ctra

membcyer (Kotler, 1997: 196)

Kelima keputrsan tersebrtr berkaitan sahr suna lain Sebelum memlfirskan merek

yalrg akm dibeli, seorang konmmen yurg membutuhkm pakaim mempunyai pilihar

apakah membeli kain ymg dibordir atar tiddc Berdsrarkm hasil penelitian 59,6 persen

dari responden metryatak bahwa dasan membeli kain bordir& dibanding ymg tidak

dibordir krene lebih indah dsn mena'ik, sebanyak 27,8 penen di srtrmya krena

melihat pemakai kain bordirm kesuuya lebih urggrm, .lm 9,7 perten karena sudah

membudaya di masye'akat

Tabel 9: Alasan Konzumen Membeli Produk Bordtan

No Keterangan Frekuensi Persentase

l.
,,

3.

4.

5

Lebih indah dan mena'ik

Kesannya lebih mggm

Sudah membudaya di masyarakat

Menunjukkar status sosial yang lebih tinggt

I"S" tarnpil beda

105

49

t7

I
4

59,6

27,8

9,7

0,6

2,3

Jum lah 176 100

Hasil penelitian di atas nengindikasikan bahwa sebagia besr konsumen

mengingbkm keindahan kain yag dibordir. Keindahu adalah pilihan utana seor48

konsurnen tmtrk membeli kain bordira. Oleh sebab iur j ika pengusaha indrstri bordiran

ingin meningka*an daya saingrry4 maka hal ini hrus diperh*ikan Faktor yutg

berfiubrmgm dengan keindahan tersebut adalah kailL motif, kerapim jahital paduar

wa'na kain dan benang dan lain-lain.
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2. Hargajuat produk bordiran

Hasil penelitian menunjul&an bahwa penetapan harga oleh produsen umumtrya

menggmakm kebijat<saraan mark-uP prictng (hxga pokok ditambah laba ymg

diinginkm) yaih E2,7 persen Optirum mark-up pricing mempuuyai hubungm terbalik

pada elastisitas harga Jika elastisitas harga tinggi (misalnya 5'0) maka optirnurn marf-

upadalahrel*ifreadah(25persen).Sebaliloyajikaelastisiushargarendah(misalnya

2,0) maka optimun nark-up secara relatif tin€gi (lO0 persen) (Lilieq Kotler dst

Moortty, 1992: 208). Rala-rata persentase leba yang ditmbahkm pengusaha bordiratr

adelah mtera 16 persen sanpai 35 perren dari hrga juat produk tersebrd (yaitr

sebasyak 79,31 persen penguoaha bordirar)' Di sanping perueahaan bordirao yang

menet4km hrga berdasarkm hrga pesai4g sebanyak 7,8 persen Persehrjum hrga

dengan konsumen dilakukan denga tawa" menawar sebesar l'7 persen dm deugro

harga tet4 sebesar 78 persen Hal ini mengindi-kasikan sebagian besar pengusaha

belurn memperhatikam kekuatan dan ketemahan pesaing dalam menetapkan harga

Tabel l0: Haga Jual Dibmding Pesaing Dalrn Padanat

Kuslitss Yang Sama

,,. .,,ii r]i.)i 
nt*tlt:*,'::*o

PergentaseFrelqrenciKetermganNo.
6,90

0,86

53,45

24,14

14,65

I
I

62

28

t7

Sedikit lebih rondah dri Pesaing

Sma dongo pesaing

Sedikit lebih tinggi dari pesaing

Irbih tillggi dz-i Pesaing

Lobih rendah da'r PesalBI

z.

3.

4.

100il6Jumlah
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Pendapat di Btar diperlosl dengur hesil penelitian lairrrya, yaiht yang menyangkut

perbandingan harga antara seorang pengusaha dengan pesaingnya ddam tingkal lualitas

yang sama- Sebesar 6,9 persen dari responden menjawab harga bordiran mereka lebih

rendah dari pesaing, 53,45 pereen lainnya murjawab ha'ga bordiran mereka sama

dengan pesaing dur24,14 perren menyatakan lebih tinggi dari pesaing mereka- Hasil ini

lebih mernpertegas bahwa persaingan dalam pasar produk bordiran sudah mendekati

persaingan sempurn4 sehingga setiap penrsahaan tidak dapal menetapkan harga di alas

harga pesaing.

3. Distribusi produk bordiran

Saluran distsibusi adalah seperangkat atau sekelonpok organisasi yang saling

terganhrng yang terlibat dalam proses yang memungkinkar suatu produk atau jasa

tersedia bagi penSgunaan alau konsumei oleh konsumen alau pengguna indusbial (Stem

and Ansary dalam Kotler dan Armstsong 1991: 6).

Kelancaran saluran distibusi dan proses pesanan akan berpenganrh pada kepuasan

konsurnen Konsumen akan merasa lebih puas bila mereka memperoleh produk yang

dibutuhkan dan diinginkan pada saatrya Hal ini juga berhubungan dengan biaya yang

hams dikeluarftan konsumen unhrk mendapad<annya Semakin mudah konsumen

mend4atran bordiran yang diinginkamyq maka eemakin kecil pengorbanan mereka

Oleh ka'ena jarak di antra toko pengecer dapat menentukm bzryakrya toko yang

dikunjmgi konsumen selama proses pembelian. I*bih sedikit toko yang akan dikrmjungi

j ikajaralurya bertambah (Ergel dkk., 1993: 238).
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Berdasarftm hasil penelitiaa diketahui bahwa haoya 26,14 persen responden yang

mendepaflol bordirsr yurg diinginkan dengm mudah, unrmmya (67'05) perren dri

mereka mendapalkennye dengm cukr.p mudah HaI ini menuajul&aq wslal+un jumlsh

penualraanbordiranrelatifbmyelqnatnundi8Eibusiprodrrktertebrrtbelumberjalan

dengm baik sehingga konsumen dengan mudalr mendapalkannyr

Saluran disribusi yar4 dipilih oleh pengusaha jelas akan mempengaruhi segale

macam keputusan pemasararl Setiap alternatifakur menghasilkan tingkat penjualan yang

berbeda fl era tetra8E penjual pentsshaan dm perurtara pemasaralr Tenap penjual

perusaham sepenulnrya memusafl<an perharim pada prodrk perusahaea Mereka lebih

agresif,, karena masa depan mereka terletek di perusehaan' Mereka lebih berharil krene

konsurnen lebih suka berhubuagru largauag dengan penuahaan pro&rsen Dilain pihak

persntera pemasrm mungkin meqiuat lebih baryak diburdingkan tenaga penjual

penrsahaan: (l) tenaga penjual agen penjualaa tebih banyak' (2) agen penjualan mungkin

sama agresifirya dengan penjualan lurgsung' (3) beber4a konsumen lebih suka berhu-

bungan dengan agen penjualan, (4) agen penjualan mempunyai hubungan luas (Kotler'

1997:542)

Tabel I l: Cara Perusahaan Menyalurkan Produk Bordirsr

PerBeotsseFrekuensiKeteraganNo
1,7

8,6

40,5

31,9

r0,3

6,9

,

l0

47

3'l

t2

8

Pedagang bosar

Grosir

Pe[gecer

Menjual lurgsutg

Menjual lurgsmg dan Pengecer

Menjual langsung dm grosir

I
,,

3.

1.

5.

6.

100116Jumlah

, -, "oi1i\i'KAilil. r\n I \'':i\' - -
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Berdasarkan hasil penelitiur ymg dilakukan diketahui bahwa 50,8 persen dari

pengusaha responden menyalurkan produlorya melalui perantra: baik benrya toko

pengecer da individu yaag menjadi peratrtara (40,5 persen), grosir (8,6 persea)

maupun pedagang besar (1,7 pereen). Kemudian 31,9 persen dari perusahaan bordiran

menjual lmgrung dengar mendirikm toko sendiri, sisarya menjual lurgrung dm melalui

penSecer 10,3 persen dur menjual largrung dm melalui groeir 6,9 persen

Sedangkan jangkauan prodrk mereka pade urn"m.rya adalah di tingkar kabupaten

atm kotunadya terdekat sebesr 3?,1 peme[ Propitrsi Sumatera Brel atau beberqa

daerah tinSkat tr s ebeeer 26,7 persen dan Indoneeia serta ekspor sebaryak l9 perrea

Tabel 12: Daerah Pemasaran Produk Bordtan

No. Keterm6m Frekuensi Persenlsse

I
1

3

4

Kabupaten/Kohradya

Propinsi

Beberapa propinsi (nasional)

Indonesia dm okspor

43

3l

33

9

37,1

26,7

28,5

7,'.l

Jumlah 116 r00

Dai Tabel 12 di atas tergambar bahwa sebagian besa'pengusaha bordirzr menga-

lami kesulitsn dalam diskibusi produlcrya Kesulitrr yang mereka hadapi adalah tidak

adaryajaing@ pemaaaran atau miba usaha sebaryak 37,9 persen, belurn mengeual caa

pemasf,"an yang baik sebesa 21,6 persen dm kesrlih dalam menyirykm produk

seburyak 20,7 persen

Oleh krena ihr sebagian besar pengusaha atau produsen (47,4 persen) nenjual

produlorya di toko yarg dikenalnya karena ada lnrbrngar ff,nili dau saudara, bukat
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berdasrksr hubuagan blsnis yurg saling mengunhurgkan Selain itu 30'2 persen

responden menjualrya di toko'toko tertentr sqia dan l6'4 persen melalui pengusaha atau

kemibaan yang sudah ada

Tabel 13: Kesulitan Pengusaha Melalruksr Dstribusi Produk

4. Promosi Produk bordiran

Perusahaan membutuhkan lebih daripada harya mongembangkan produk yaru baih

memberi harga yang mena-ik dan membuahya tefangku oleh pelanggan sasa-an

Perusahaan juga harus berkomunikasi dengan pelurggan ymg ada sekalzng dan pelang-

gar potensial. Produk yang baih ha-Sa yang menarik dan terjagkau hrus diinforma-

sikanpadapelanggandanperusahazlmenerimainformasi(feedback)daripelanggan.

Pensaham modern mengelola suahr sistem komunikasi pemasran yarg koupleks'

penrsahaan berkomunikasi dengalr poranhuya pelanggan dm publik Konsumen ber-

hubrngandatankormnikasilzrgs'ltrssecaralisanderrgukonnrnenlaimyadanpublik.

SementraifutiapkglompokmemberikaniEbalbalikkomrrrikasipadakelompok

laimya (Kotler, 199?: 604)

Cl-t

,f
r,i'i

,...-rr'*\All\ii _: r-,-

PertentaseFrekuensiKetermgmNo
18,1

20,1

3'1,9

2t,6

t,'1

2l

24

44

25

2

Bizya pengirimrt

Menyiapkan Pro&k

Tidak ada ja'ingan Pemasa'8n

Pengetahum dishibusi yrrg terbatas

Biaya pengiriman dan menyi4km produk

I

z

3

4

5

100l16Jumlah
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Tabel 14: Bentuk Promori yr-rg Dilakukan Perusahaan

No Ketermgm Freluensi Perrentare

l.
1

3.

4.

5.

6.

7.

E.

9.

10.

Iklan di televisi dar radio

Puneran

Penjelasan oleh pemasr (wiraniaga)

Memberi potongan harga

Iklan, pamerm, penjelasan, potongan harga

Iklan, paneran dan peujelasa oleh pemasr

Iklan, Penjelasan, dan potongan harga

Pameran dan penjelasan oleh pemasr

Pmreran, Penjelasan, dan potongur haga

Promosi yang belurn terencana dengar baik

3

l0

5l
'7

I

I

I

1l

2

79

2,59

8,62

43,97

6,03

0,86

0,86

0,86

9,4t

t,72

25,00

Jumtah ll6 100

Promoei meliputi penjualan perorarSan, penjualan massal dan promosi penjualrr'

Penjualan perorargar meliprtri hubrngan tdap muka langflrg antara pra penjual dan

calon kongurnen. Ponjualan massal adalah borkomunikasi dengur baryak konsrrnen pada

waktu yang sama melalui media (cetak, visual, audio, dan audio visual). Promosi pen-

jualan meliputi keSiataftkogiatm promosi yang melengkpi ponjualan perorangsr dan

penjualan massal (McCharty, 1985: 43).

Hasil ponelitim mentrnjulkaa sebanyak 25,00 persen respondeu menydakan belurn

melakukm promosi ymg terencanL Perusahaan tersebut adalah Bebagim da-i perusa-

haa yang menjual produlcrya melalui porantra (podaganS bosar, pengecer dan agen)'

Sebanfak 43,97 persen responden melakukan promosi dengan memberikm penjelasan

saat monjud produk bordirur dan 9,48 porsen melakukan promosi dengan molalnrkan

pamera dan penjelasan saat menjual produk bordirar
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Kesulitan utsma yanS {ihedapi Perusehsan bordiren dalam melalnrkan pronrosi

adatah terbaresrya penSetahum mereka tentarg kegiatan dan stsategi promosi yang

sehanrsnya mereka lakukan (52 persen), dan perkiraan biaya promosi yang mereka

anggap cuhp besr, terutarna promosi massal (31 persen), dur hmya 5'2 persen dari

mereka yang menyataken tidat< ada kesutitan dalam kegiatan promosi tereebut'

Menunrt Kotler dan Armstsong (f991: f24), bauran promosi sangar dipengaruhi

oleh shategl dorong altq" strategi tarik, yang diguoakan oleh perusahaan yamg bersang-

kutflL Jike perusahoqn menS$makan sbategi dorong, berrti penrsaham mendorong

prodtk ke konsumen aldir melElui salurm disbibusi. Pro&rsen menyalurkafl aktivites

pemesrmnys kepada para enggota salurm distibusi unfuk mendorong mereka

nenenpat'(m pesanan dan menjua.l prodrk peruseha'an ihl serta menpromosikaroye

kepada konsrunen ahir. Sedargkur jika menggrmakan srategi tarilq penrsahaan meng'

arahkan efeldifitas Pemssaramya kepada konsumen akhir unhrk mendorong mereka

membeli produk'Produk PerusahaflL

Sedur6kan Shifinan dan Kanuk (199a: 300) melihat jenis promosi yang efeldif

dilakukenpenuaharrterSmfinSpadaketerlibatankon$rrnensebelurnmembeli'Untlk

produk-produk keterlibalm tinggi, penuaham henrs melatsmaksn pengiklman dengan

kuat, dokumentasi ysrg ku4 argumentssi yang Fetevm dengar informasi yang mendo'

roqS proses kogritif Jike keterlibatan rendnh perusahasn menekankm pada informasi

ymg memberikur kepada konsurnen kesenangan, tidak lalgsrrg berkaitan dengan

prodrlq tetapi dilatarbelakmgi oleh musik atau selebriti sebapi peryampai pesan'

Sebagaimana dijelaskur oleh Porter (19E5: 241), bahwa pembeli (dalam hal ini

perantara) menrPakan pesaing perusahaan Sehubungan dengan iur' kekuatan posisi

,,, \ 1r ,.ri n-:.:i:]11^u"
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kesulitan ku'ena keterbatasan pengetahuan mereka dan kesulitan biaya promosi,

sehingga promosi produk penrsahaan bordiran tidak berjalar deqgar baik

5. Banyaknya pasar sasaran

Pasr sasaran adalah sekelompok pembeli (akhal dfrr potensial) yatg mempunyai

kebutrhan ata, kaikteristik yang sama yarg ditetapkm perusahem unhrk dilayani

(Kotler dm Armsbong l99l: 317). Penrsahaan ymg berusaha melaymi selunrh kelom-

pok pelanggan dengan semua produk yang mungkin mereka butrhkan, dalun dra cara

umum; (l) melalui panasaan yang tidak didiferensiasi (unditrerentiated mrketing) alau

(2) pemasaran yang didiferensiasi (diferentiated marketing). Pcmasarnn r'rng tci'-
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diferensiasi biasarrya menciptaken lebih banyak penjualan total dari pada pemasaran

ysng tidsk terdiferensissi (Kotler, 1991:. 271'272)'

Berdasrkan hasil penelitian diketahui balrwa 32'?6 persen dari perusahnqa

meleyani seluruh golongur kon$men yurg membuhrhkan dan merryinsinksr bordiran-

Sebanyak 29,31 persen melayaai golongo maryarakat berpendapatan menengah ke ata's

atau masyrakat berpend4atm menengatr ke bau'ah sedmgkm perusahaan yaag

melayani sslah satu golongan masyarakat sqia sebaryak 37'98 persen Di anta'anya

15,52 perten melrymi golory@ masyrakat berpend4atan tirggi s{8' 18'10 persen

menengah sqia' dan 4,31 persen rendah saja

Berdaserkan hasil penelitian di atss dapat disimpulkm bahwa sebagim besr

penrsaham melayani seluruh stau sebagian besr golongm konsumen dengm jenis dm

motif bordirm yEU berbeda (differentiated marketfurg)' Implikasi dari stategi ini

adalah bahwa penrsahasr hanrs manpu mengevaluasi kebrfrrhsn dm keinginur masing-

masing segnen pssar ysrg dilaymi' Dengo demikiur perusaham membutrhkur lebih

banyak sumberdaya dibandingkar penreaham yang menjalurkan pemasarsn terfokus'

6. Pangsa pasar perusahaan bordirsn

Pangsa pasr dalam penelitim ini disrtikal sebagai Persentase Penjualan

perusahaan terhadap penjualan indusbi bordiran Sumatera Ba'at Dengo demikian

besrur pagsa pesr perusaham diperoleh dengu menghihrqg rasio antara kuartitas

penjualm sudr penrsaham dengror hrantitas penjualm induski bordiran Sumatera Brat

pada tahun 1995. Pangsa pasar perusaho'n mengunbarkur kemampumrya rmtrk

,, rl !rl tlt-[ P;i'i:rr;lr''t'i\AU'''-,j 
',= pr r "c
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menSuasei pasar. Jika pqnSsa pssr yEB dikuasai tenrs berkembaru, berarti perusahaan

memenarukar persaingan dan sebalilmya bila pangsa paser perusaham menuruo, bertrti

perusshasfl kalah dalam persainsarl Unfuk menguasai pasar sasara.D yurg lebih luas,

perusahsan membutuhkan kinerje pemesaran yang baik. Kinerja pemasaran merupakan

selunrh proses kegialur pemasaran dalun mencapai htjumnya

Tabel 15: Pmgsa Pasa Perusalmsl Bordiran Sumatera Beat
Tahun 1995

No. Purgsa Pasar (dalam persentase) Frekuensi Persentase

l.
't

3.

4.

6.

Kurag dari 0,10

0,tl - 0,50

0,51 - 1,00

1,01 - 1,50

Lebih dari 1,50

l4

8L

l4

4

I

t2,07

10,69

12,07

3,4s

0,86

Jumlah 116 100

Dari Tabel 15 diketahui bahwa 70,69 persen responden perusahaan harrya

menguasai 0,ll sampai 0,5 persen pFnSRa pagar, bahkan 12,07 persen lainnya hzrya

menguasai kurang dili 0,1 perten. Pangsa pasa- terbesr yurg dikuasai perusahaan

bordiran adalah 1,62 persen Secara keselunrhan rata-ruta sotiap porusahaan hanya

menguasai 0,44 persen pangsa pasar. Hal ini mengindikasikan bahwa penguasaan

pmSsa pasar porusahaan masih kecil dan ini berarti perusahaa bordiran Sr.rnatora

Bard terfragmentasi. Perusahazn yang terftagmentasi ditandai baryalfiya perusahaan

yang bertaing daJam indust-i tersebut dan tidak satuprm penrsahaan menpunyai pangsa

pasr yang besar (harya 1,62 persen) sehingga d4at mempenguuhi hasil indshi

secaa kuat (Porter, 1980: 196).
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HelinidisebsbkurantffBlain:(l)RendaluryehambalanmaflksecE.amenyelurrr}r.

Hilnbatonmgsukkeindusbibordirmrelelifkecil,kartnaindustsiiniharyamem.

buhrhkm modal yang relatif kecil, teknologi sedertsr4 materisl yang orkup tersedis

(2)Kecitrryaskalaekonomi;skalaekonomipenrrahornbordiranurnrrrnnyakecil,krena

proses dut tetnrologi ymg sederhana (Porter,l980: 197)' (3) Penjualan musiman; seba-

gian besar pengusaha bordirrr ymg diwawaflcarai menyalakan bahwa penjualan ter-

besar umumnya adalah ketike menjelang hari rayo' tahun banl dan sagt liburan sekolah'

KondisiinimelyebabkmketidalgnerataanProsesproduksi.Artifiyaprosesproduksi

akan meningkat mendekati hari atau bulan tersebut' sedangkan pada waktr lainnya

menunm atarr meteka hurya melahrksr peryirpmm untuk persediqan' Jika ini dila-

kukan make biaya pertediaamya ekan besar' Akibahya pen'rsahaan tiddr bisa mem-

peroleh penunman biaya karena adanya skala ekonomi dm disebabkan proses produksi

yarg tidak merata sepmjang tahun. (a) Keluatan tawa'perusahaan yaag relaitr rendah

dibanding konsunen. Hal ini akibat: (a) Buryaknya peruEaham bordiran sehingga

produk bordiran banyak terdapat di pasar, yang memberi peluang memilih yang lebih

besar pada konsumen (b) Biaya beralih yurg kecil, karena konsumen dengan mudah

dryat meruperoleh produk tekstil laimya sebegai barang substitusi dengan tidak

mensBlu8rkm biaya yang besr. (5) Kebuhhm pasar ysu beragam dan cepat berftem'

bang KeinS'n6 konsumen ymg rmik qtq, konsumeo yang mementingkan diferensissi

tinggi membuet volune produksi ymg kecil ufi$k setiap motif (mode) produk Setiry

jenis motif (mode) menprmyai permintaan yang kecil dm cepat berkembar4;' Hd ini

tidak memberikrr insentifbagi penuahaan besar rmhrk masuk indrufi ini'

I lt 1l',,I :F!\ --
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C. Analisis Kinerja Pemasaran Perusahaan Bordiran

Unhrk menganalisis sejauhmana pengaruh komponen kinerja pemasaran terhadap

penjualan dan pangsa pasa' penrsahaan digunakar analisis jalur. Hubugan dan penguuh

antara variabel penyebab terhadap variabel akibat diperlihatkan dalam shuktur di

barvah ini. Stsukhr ini terdiri dari dua subsbrkhr.

Komponen pemasaran yang akan dianalisis terdiri dari besa'an lini produk

bordiran (ft), harga jual dibarding pesaing utama (>ie), distibusi produk (X1s),

promosi (X1s), dan banyalorya pasar sunaftm yang dilayani (Xp). Sedangkan variabel

akibat terdiri dari penjualan dar pangsa pasar perusahaan bordiran.
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Gambar 3: Substruktur l.l; Hubungan dan Pengaruh Vriabel
Penyebap Terhadap Penjualm Perusahaan

Hipotes.is statistis penga"uh kinerja pemasaran terhadap penjualan dan pangsa pasar

adalah sebagai berikut:
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116 : Komponen baursn Pemasaran (besaran lini produlq hsrgsjual' disribusi pro-

dd dan promosi), dan baryalcrya pasar sasarar yarg dilayani secara keseluru'

han tidak berpengadr terhadap penjualsn datr pangsa pasar penrsahaan

H1 : Komponen baman pemasrsn (besa'an lini produlq hrgs jual' distibusi pro'

duk dan promosi), dar banyelarya Pasar sasrafl yang dilayaai secarakese-

turuhm berpengruh tedrad4 penjualm dm palgra pasr penuahaan'

Berdasarkan uji statistike malisis jahn, diperoleh koelisien korelasi (keeratan

hubungu) antra keseluruhsr variabel peryebab tertad4 vriabel akibat sebesar 0'877

slall 8?,70 persen Sedangkan besarnya konbibusi keselrrruhan variabel penyebab

terhodapvoriabelakibatad8lahT6,g0.Berarti2l,30persenpenjualanperusahBar

dipengarutriolehvariabeleksogenlainnyayurgtidakdianalisis.Hal.inimenunjr.rlrkan

buryalrya vriabet yarg merryergruhi penjualan perusahaflr bordiran"

Unhk mengetahui thel€t keberartian variabel penyebab terhadap variabel akibat

digunakur uji'F. Besarya F hihlrlS yang dihasilkan zndoh 73'24 Sedangkan F-tabel

adalah 3,93. Dengan demikian F-hihmg tebih besar dai F-tabel. Oleh sebab itu tb

ditolak dsr Hr diterima Bertrti terdapat peqgaruh ymg berarti urta'a keseluruhan

variabel penyebab terhedap veriabel akibat

Hasil penelitian di atas menunjukt<ur bahwa rmhrk meningkatkm penjualan' perusa-

haan berhadapan dengan berbagai faktor yang mempenganrhinya Faktor-faktor tersebut

saling berftaitan safir 8 na lain, sehinggs menrpakm suatu sistem Sebuah perusatrart

mungkin memasukan salhl qlr, beberrya macam barurg (yang saling berhubungan alau

terpisah).Merekamurgkinmendisribusikanprodrrlayamelaluigrosirataulurgsrrrgke

yrlLlyr UP'i oi:'i!i \1L'dAAll

!:.'!P !l'



&

pengecer, dan seteruwrya Alhirrya da'i berbagai variabel yaag ada maaqiemen hanu

memilih kombinasi yurg paliog sesuai dengan lingkurryannya (Stanton, 1993: 247).

Selanjutrya akan dianalieis pengaruh antara komponen kinerja pemasaran terh"dap

pmgga pastr perusahaan bordiran Sumatera Barat Gunbar 4 di bawah ini menrnjul&ur

hasil analisis yang menguhr sejauhnana penganrh keselunrhan variabel perryebab yang

terdiri dari; besaran lini produk bordiran ()is), hBrgr jual dibanding pesaing utamurya

(Xe), distribusi produk (X16), promosi (X11), dan banyaknya poaar aaaoran yang dilayani

(Xrz), terhadap pmgsa pasar perusahaan bordirar (E).

& e7s

0

0,373

0.491\

\ 2x" c,i37z8 
--..-.

0,409

0,407 X1s 

-o,4u2o- 

-"

o'k+e

_-.---0,696

,tt"

I

0.231

I

J

I

0,559 l3

0,529 :tB-'---= -."'
0,414

0,550 11

0,525 o

L2

Gunba 4: Substruktur 1.2; Hubungm dur Pengruh Vriabel
Penyebab Terhadap Purgsa Pasu Perusaha.m Bordirur

Berdqqutan hasil urelisis yang dilfirkm, diketahui bahwa besarrya konbibusi

keselunrhnr va'iabel penyebab (produlq ha'ga jual dibanding harga pesaing utilndlya,

disbibusi prodtfi, promosi, drr pasa' sasa'an yulg dilayani) teriqdap pangsa pasa'

adalah 0,?69 alalu ?6,90 persen, sehingga konhibusi variabel lain yarg tidak dianalisis

,609





65

sebesaf 0,231 statt 23,10 pet.serl Besaren koefisien korelasi (keeratan hubungan) antera

keselunrhan vriabel eksogen dengan pmgsa pasar adalah 87,70 persen'

unhfi menguji tingkat keberartian (signifiksnsi) antara kelima variabel eksogen

tertra-dap prlg88 pasf,., digunakan uji-F. Besanrya F-hitng yang diperoleh adalah

73,31, sedaru-kan F{abel adalah 3,393. Berarti nilai F-hiurng lebih besar dari F-tsbel.

Berarti tlo ditolak dsr Hr diterima Dengan demikian terd4at pengruh yarg berarti

antra keselunrhan variabel penyebab yang dianalisis terhadry Psngss Pasar perusahaan

bordiran surnatera Brat Hasil ini menggambarkm bahwa unhrk meningkalkm pangra

pasr perusaham bordiran hanrs munpu menentukan kombinesi optimal berbagai faktor

yurg memperganrhinya Hal ini juga menunjufr&an bahwa keselunrhan vriabel

perryebeb di atas, menrpakan faktor-faktor yang penting dalam useha meningkalkaa daya

saing perusohaan bordiran Surnatera Barat

1. Pengaruh besaran lini produk bordiran terhadap peniuolan dan

Pangsa pasar perusahaan bordiran

Besaran lini produk dalam penelitian ini didasarkm pada; (l) bmyaloyajenis dan

kualitas profuk bordiran yag dihasilkm perusahaan dm (2) baryalalya motif seti4

jenis drr ciri khas produk bordiran yurg dihasilkarl Untuk mengetalrui sejurtrnma

penganrh besrur lini produk bordiran terhadap penjualur, dan par4sa pasar peru-

sahaan, digunakan analisis jalur.

Hipotesis statistis penganrh besaran lini produk terhadap penjualan dan pnSsa

pasar adalah sebagai berikut:

. ;rt.! i,t,hfil

in,I' *^'inu
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116: Tidak terdapat penganrh besaran lini produk bordiran terhadap penjualan

dm pangsa pasar perusahaan bordirm.

H1: Terdapat penganrh besarm lini produk bordirrr tertradap penjualan dan

pangra pasar penrsaham bordiran.

Besran koefisien penganrh antera variabel besarflya lini produk bordiran teriradap

penjualan perusahaan Bdalah 0,44384. Sedangkan uji+ menunjukkan bahwa t-hihrng

lebih besar (3,151) dari t-tabel (1,28). Berarti 116 ditolak dan H1 diterima Dengan

demikian terdapat pengaruh yang berorti antara variabel yang dianalisis. Di samping itu

besaran koefisien koretasinya adslah 0,684. Berarti terdapat hubungan positif antara

besarnya lini produk bordiran dengan penjualan perusahaan. oleh sebab itu semakin

buryak jenis dan motif bordiran ymg dihasilkan, maka semakin besar votume penjualan

patsahaan. Artiny4 pada indusbi bordiran, penambahan lini produk masih efektifrmtrk

meningkatkan penjualan perusahaan. Hal ini disebabksn antara lain oleh: (l) konsumen

menginginkan adanya variasi motif yang lebih banyalq (2) perantara pemasaran yang

mengeluh katrilangan penjualan karena tidak adanya beberapa jenis produk dalam lini

tersebu! (3) perusahaan berusaha menggunakan kapasitas lebih, (a) perusahaan beru-

saha unhrk menjadi pemimpin pasar dengan lini penrd dan (5) perusahaan mencoba

mengisi relung pasr agar tidak diisi pesaing (Kofl er,1997 441).

Pengruh langsrmg antara besaran lini produk bordiran terhadap penjualan

perusahaan adaleh 0,1970 atar 19,70 perren. Sedangkan penganrh tidak langsrmgrya

melalui masing-masing variabel penyebab adalah sebagai berikug melalui Xe sebesar

0,05589, melalui X16 sebesar 0,0998I, melalui X, sebesar 0,lgg3, melalui Xr2 adalah

0,0?2t2.
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Di samping ibr, bila diuji tingkat keberartian pengaruh antara )Q terhadap pangsa

pasr, maka diperoteh besaran t-hihurg sebestr 3,143 dan t'tabel l'28' Berrti IIo

ditolak dm H1 diterima Dengan demikian terdapat penganrb ynng berarti antara

besamya lini produk bordirur terfiadap psngsa pastr penrsahaan Besarm koefisien

korelasinya edal8h 0,683. Berarti terdapal hubungan yang positif antara kedra variabel

ini. Artinya jika lini (ienis dan motif) produk bordiran ditambah, maka ada indikasi

pan8ss pssarnya juga nreningkal dan seba.liknya Hal ini antora lain disebabkan pilihan

konsurnen untuk vriasi produk. Kons.rnen menginginkm tersediarya alternatif-alternatif

yang banyak direbabkan nilai yang mereka terima dari pembelian tersebr.d terletak pada

banyalarya pilihrr yang tersedia Dalam sifirasi seperti ini perluasan lini produk

meningkad<m pangsa pasar (Kotler,l997 : 323)-

Selurjutry4 besran koefisien pengmrh & te'rha'len pmgEa passr 0'44328'

Besaran penganrlr langsungrya adelsh 0,1965. Sedangkan penganrh tidak langsung

melalui masing-masing variabel penyebab lairmya adatsh sebagai berikut; melalui Xg

sebesar 0,05585, melalui Xro sebesar 0,09886, melelui Xtr sebesar 0,1881, dan melalui

X12 sebesar 0,07216.

Berdesarkan analisis di alas dapat disimpulkan bahwa besaran lini produk bordiran

memprrryai hubungan positif dengar penjualan dan purgsa pasr perusahaan bordirrt

Sumetera Barat Hal ini me4gindikarikan bahwa jika hrjum penrsaham addah

peningkatan volume penjualsn dan pangsa pasar, moka trjuur tersebut antara lain dapal

dicapai dengan mernperbanyak jenis d^" motif bordiran yarg dihasilkan Perusahaan

yurg ingrn mengejr pflUsa pasar dan perturnbuhan Pesar ymg tinggi akan beroperasi

pada lini prodrk yang lebih luas (Kotler dan Armsbong; 1991: 378)'

"riLll( tjpT PEi[''JSl j:KAA!'
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2. Pengaruh harga jual terhadap penjualan dan pangsa pasar peru-
sahaan bordiran

Hargajual dalam penelitian ini merupakan data ordinal yang diperoleh dari perbar-

diqgan mtara harge juel suahr perusahaan bordirm dengm pesaing dekatrya dalan

padzran kualitas yang sama dan ca-a penetapat harga

Hipotesis stalistis penganrh harga jual terhadap penjualan dan pangsa pasar

perusahaan bordiran adalah sebagai berikut:

[Io : Tidak terdapat penganrh hrgajual terhadap penjualan dur pangsa paszn pe-

rusalraan bordiran.

H1 : Terdapal penganrh hargajual terhadap penjualan dan pangsa pasar pensa-

haan bordiran

Besaruya koefisien penganrh harga jual terhadap penjualar penrsahaan adalah

0,337il. sedangkan koefisien korelagi adalah 0,505. Dengan demikian terdapat korelasi

yang positif antara kedua va'iabel tersebut Hal ini mengindikasikm semakin rendah

harga jual produk dibanding pesaing dalam padanan kualitas yang sam4 maka semakin

besar penjualan perusahaan. Deqgat menggwrakar uji+ diketahui tffiat keberartian

pengaruh harga jual terhadap penjualan perusahaan. Besarnya t-hihng adalah 2,158

sedangkan t-tabel adalah 1,28. Dengur demikian tlo ditolak dan Hr diterima- Oleh sebab

iur terdapat penganrh yang berarti mhra harga jual produk terhadap penjualan

perusafua"n Hal ini mengindikasi-len besarya pengauh harga terhad4 pengurbilan

kepuhrsan membeli konsumen. Penelitian yang dilakukan Spiggle dan Sewal (l9E?: 105)

mengindikasikan bahwa kon$men menpertimbangkan beber4a faktor dalarn memilih

toko tempat membeli, seperti jarak toko dari rumahny4 harga produk yang akan dibeli
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dan pelayanan Dalarn keadaan nonnal, permintaan dan harga berhubungal terbalik

(negatif);yaifusemskintinggihargs,makaaemakinrendahpermintaandansebdiknya

(Kotler, 1997: 498). Unhrk itr rnanqiemen hanrs rnengambil keputusen tentang penetapan

hsrga yang tepat Harga perlu disesuaikan dengon daya beli dan harga pesaing' Hrga

mempengaruhi posisi persaingan dan pangra pasa' perusah'on' Harga mentpunyai

penganrh yarg besa'terhad4 penjualsr dan laba perusalraan (Sturton' 1993: 306)'

Beeaflrya penganrh lurgsung harga jual terfiadap penjualan perusahaan adalah

0,1140. Sedangfim pengrrh tidak lausurg masing-masing vriabel penyebab adalah

sebagai berihr!, melalui )Q sebesar 0,05589, melalui X1e sebesar 0,06261, melalui Xrr

adalah 0,09573, melalui Xra adalslt 0,04063.

Di samping ihr jup diaadisis sejauhmana penganrh harga jual terhadap pqngsa

pastr perusaham. Besran koefisien pengsrutmya adalah 0,33778 dan koelisien

korelasinya sebesar 0,505 star 50,5 persen Hal ini mengindikasikan adrrya hubuga

positif rrta-a kedua variabel ini. Berrti semakin rendah harg8 jual dibrding hE.8a

pesaing maka semakin besar pangsa pasar perusahaan. Dengao menggrmakan uji-t

dikerahui bahwa besaran t-hitrmg adalah 2,161 dan t-tebel 1,28. Berarti IIo ditolak dan

H1 diterima oleh sebsb itu herga jud berpengadr tertadap pf'ngsa Pasar penuahaan

Hasil ini menggambarkan bahwa hargajud produk bordirm yang lebih murah dibanding

pesaing terdekatrrya adalah eGktif dalam meningkatkan panSla pasar (daya saing)

perusahaen bordiran Sumatera Barat

Besarnya penganrh langsuag harga jual tertrad+ panSsa parar perusahaan adalah

0,ll4l dar pengmrlr tidak langsrng melalui masing-masing vriabel penyebab adalah

rrlLll( u j-'1 yhi'ur i lr:'hAi,lf
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sebagai berikuL Melalui & sebesa- 0,05585, melalui Xro sebesar 0,06275, mela.lui Xrr

sebesar 0,09579, dan melalui Xr2 sebesar 0,04072.

Berdasarkan hasil analisis di atas, tergambar bahwa terdapat penganrh yang berarti

antara hargajual terhadap penjualan dan pangsa pasa' perusahaqn Hal ini memberikan

informasi, bahwajika tujuan perusahaan adalah meningkatkan penjualan dan alau pangsa

pesar maksimal maka perbedaan harga jual dan cara penetepaflrya dibanding pesaing

akan mempenganrhi kedua hrjuan tersebuL Haaga yarg lebih tinggi dari pesaing akm

mengurangi daya saing perusaha.an Namun harga yang lebih rendah juga kemungkinan

akan mendapat serengan dari pesaing Hasil penelitiar mentmjukkan bahwa harga

produk sejenis (substihui) dan harga produk sebelunnya berpenganrh pada penjualan

penrsahaan (Rajendran dan Tellis, 1994: 32).

3. Pengaruh distribusi produk terhadap penjualan dan pangsa pasar
perusahaan bordiran

Dist-ibusi produk bordiran yeng dianalisis dilihat berdasarkan; (1) jenis saluran

disfibusi bordiran yang unurlnya dipakai (saLu-an langsrmg 2 tingkat 3 ti4kat dar 4

tingkat) dfl (2) jangkauan daerah pemasaran produk. Hipotesis statistis pengiluh dishi-

busi produk terhadap penjualan dan pargsa pasar perusah"an bordiran adalah sebagai

berikut:

IIa: Dishibusi produk bordiran tidak berpenganrh terfiadap penjualan dur pangsa

pasar perusahaan bordiran.

H1: Disbibusi produk bordiran berpenganrh terfiadap penjualan dan pangsa pa-

sar perusahaan bordiran.
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BesarnyekoefisienpenS8ruhdishibusiprodukterhadappenjualanadslah0,45343.

sedarEkan koefisien korelasinya sebesar 0,652 stau 65,20 perten untrk menSetahui

tingkat keberartiannya digrrnakan uji-L Besarnya nilai t-hihmg sdal8h 3,450, sedangkan

t-tabel adalah 1,28. Bererti IIo ditolak dan H1 diterima Dengan demikian terd+at

hubungan positif, dan penganrh yang berarti antsrs kedua variabel tersebut Hal ini juge

berarti semakin besar j mgkauan daerah distsibusi dan tingkat salurannyq maka semakin

besar penjualan penrsahaan Artinya, saluran disbibusi empat tingkaf lebih mendorong

penjualan dibanding saluran disbibusi langsun& Secra umum, perantara pemas8lEtr

cendenmg digunakan oleh perusa-haan kecil, atal oleh penuaham beesr di wileyah

yuu tebih kecil di mana jumlah penjualan terla.lu kecil untuk menggmakan tenaga

penjua.l sendiri. Agen penjualur dapat menjud lebih banyak dibanding Para teneg8

penjual perusahasn. Pertam4 agen penjualan memiliki lebih banyak tenaga penjual.

Kedu4 tenaga penjual agen penjualan bisa lebih agresif dari tenaga penjual langsung;

terganhrng pada intensif yang diberikan. Ketiga, agen penjualan mem-punyai hubungan

yang lebih luas (Kotler dan AnnsbonS; 1991: 26).

pedagang pengecer bermanfaat bagi konsunen krena keberada.arrya memberikul

suatu rangkaien barang dan jesa yang dapel dipilih pada waktu den di tempat yeng

diinginkan oleh kon$men mtuk metah*an pembelian (Alvin Lie, 1988: 4). Dri hasil

penelitian dan pendapet di atar, dapat diambil inplikasinya bahwe salur€n disbibusi

efektif untuk meningkatksn penjualan perusahaan. Permtara berfi:ngsi sebagai sarola

penyalnran produk, untuk memudahkan pengadaan fisik prodrd dan membantu

melakukm promosi.

vil: :i' r-i I /tiil'ris 1l'^A'/\4|
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Besarnya penganrh langsrurg antara disbibusi produk dan penjualan perusahaan

adalah 0,2056. Sedurgkm pengruh tidak langsung melalui masirg-masing vriabel

penyebab adalah sebagai beriku! melalui )G adalah 0,09881, melalui Xr adalah

0,06261, melalui X11 adalah 0,16709, dan melalui Xrz Eebestr 0,07249.

Unhrk mengetahui sejarhnana penganrh variabel digbibusi produk terhadry pnng.a

pasar perusahaan jup digrmakar aralisis jalur. Besrnya koefisien korelasi adalah

0,653 alor 65,30 persen dan koefisien penganrhnya adalah 0,45420. Berarti terdapat

hubungan ymg positif mtsra kedra variabel ini. Dengur demikian semakitr besr daerah

pemasran dan tingkat saluran disbibusi produlg meka semakin besar pula psrgsa pastr

perusahaan. Sedangkm dengan menggunakan uji-t, diperoleh besran rilai t-hitng yaitu

3.463. Nilai ini lebih besar dari t-tabel (1,28), Berarti II0 ditolek dsr H1 diterima

Dengan demikian terdapal pengruh yarg berarti mtera distsibusi produk bordiran

terhadap parysa pasar perusahasn bordiran Surnelera Brat Hesil ini men6indikasiken

bahwa perlrrasan daerah pemasarat dan pemakaiur tingksfm permtara yary lebih besar

dapat meningkatkan besrur psngsa pasar penrsahaan bordirm Sumatera Beral Hal ini

sejalan dengan pendapat Kotler (1997: 530), bahwa peng$maan perantara pemesaran

sebagian besar karena keunggulur elisiensi mereka deler membuat barang tersedia

secma luas dur mudah diperoleh pasar sasrfrL Perantara pemesa'm; dengan hubungaL

pengalaman, spesialieasi, dan ske.la operasi mereka, biasanya menewarkan pada

konsumen lebih bmyak da'i pada yeng dapat mereka capai sendiri.

Besamya pengaruh langsung disbibusi produk tertadap psrgsa pasar perusahaan

adalah 0,2063. Sedangkan pengmrh tidak langsung meldui masing-masing vriabel
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penyebab adalah sebagsi beriku! melalui >ft edalah 0,09886, melalui & adalalt

0,06275, melalui Xrr adalah 0,1674, dan melalui Xrz sebesr 0,07274'

Hasil analisis di atas memberikan gambuan bahwajika sasaran penxahaar adalah

peningftatan penjualm dm pmgsa pasar, maka distribusi produk merupaksr salah tstu

variabel yang berpenganrh dan perlu dipertimbangkm pengusaha Di ernping ihr

sfategi disfibusi terbaik rmhrk perusahaan kecil terganhurg Pada Ealuran yatrg

menghasilkan (memberikan) manfaat terbesar pada konsumen atsu pelanggan- Konsunen

akan menggunakan produk perusallaan hanya jika produk tersebut dapat mereka miliki

pada saat yang tepat dan jika mereka membuhrhkan produk tersebut tersedia pada satu

tempat yuu mudah dijuBkar. oleh sebob itr saluran yang dipilih hendaknya men8wsf-

kan dua jenis utiliti: (l) time utilit!. Produk tersedia sast dibutuhken dan diirginkan

konsuarerq (2) ptace ilfilifr. Produk temedia ditempat konsumen yalg menginginkunya

(Kuriloff, Hamphill dan Cloud, 1993: 76).

4. Pengaruh prontosi terhadap peniualan dan pangsa pasar perusa-

haan bordiran

Analisis jalur yang digrrnakan juga dapat mengungkapkan sejauhmana penganrh

kegiatan promosi yang dilakuku perusahaan bordiran terhadap penjua.lur dan pangsa

pasar perusahaan. Kegiatan promosi diukur dari (l) jenis dan frekuensi promosi yang

dilalorkan perusahaan dan (2) bizya promosi setiap jenis promosi yang dilfiiGtr

perusaham bordiran.

Hipotesis statistis pengarutr promosi terhad4 penjualan dan pangsa pasar

perusahaan bordiran adatah sebagai berikut:

, r .r .all
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116 : Tidak terdapat pengaruh promosi yang dilakr.rkan terhadap penjualan dan

pangsa pasr perusaham bordiran

H1 : Terdapat pengaruh promosi yang dilakukan terhadap penjualan dan pangsa

pasar perusahaan bordiran.

Analisis yang dilakukan menghasilkan besaran koefisien penganrhnya, yaitu

0,69662 dur koefisien korelasi adalah 0,805 atsu 80,50 persen Hal ini menggmrbrkan

adanya hubungan dan penganrh positif antara kegiatan promosi dengan penjualan

perusahaan. Berdasrkur uji-t diperoleh besran t-hiturg '1,725 dut t-tabel 1,28.

Dengan demikian tls ditolak dan H1 diterima- Oleh sebab itu terdapat pengrutr yang

berarti antara kegiatan promosi tertadap penjualan. Semakin buyak kegiafan promosi

yang terus-menerus dilakukarL maka semakin besar penjualur perusahssrl Hasil ini

mengindikasikan masih besrnya tanggean konsumen atas promosi yang dilahrkan,

sehingga dapat mendorong mereka unhrk membeli dan mengulanginya-

Besaran penganrh langsung antara kegiatan promosi terhadap penjualan adalah

0,4857. Sedrrgkan penganrh tidak langsung kegiatan promosi terhadap penjualan peru-

sahaan melalui masing-masing vriabel penyebab adalatr sebagai berikut, melalui &
adalah 0,1883, melalui )g adalah 0,09573, melalui Xrs adalah 0,16209, dan melalui Xrz

sebesar 0,10631.

Selarju@a penelitiur jup dihrjukar unhrk mengetahui sejurlrnana penganrh

kegialan promosi terhadap pangsa pasar perusahaan Dengan menganalisis selunih

variabel penyebab, maka diperoleh hasil sebagai berikut Besrsn koelisen per4anrh

yang dihasilkan adalah 0,69678 dm koefisien korelasi adalatr 0,805 alau 80,5 persen.

Sedangkan nilai t-hihmg atslah 7,'125 dan nilai t-tabel 1,28. Beradi IIo ditolak dan Hr
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diterima Dengafl demikian terdapal hubungan yang positif dan penganrh berarti antara

kegiatan promosi tertradap pangsa pasar perusahaflL Hal ini menggambutan bahwa

peningkatan kegiatan promosi efektif dalam meningkalksl panSre pasar perusahonn

bordiran Sumatera Baral

Ha.l ini rejalan dengan hasil penelitian ymg dilakukan oleh Ba.lasubrsnsnisn dEr

Kumar (1990: 6l) bahwa pengeluaran (biaya) iklan yang besar dapal meningkalkan

lrnrnbslnn masuk, meningkatkan panSsa pasor rala-rata dan konsenbasi, sefia memberi-

kan proteksi pada perusahaan untuk menperoleh laba di atas normal'

Kemudian berdasarkan besaran penganrlmya diketahui bahwa penganrh langsung

adalah 0,4855. Sedangkan penganrh tidak lurgsunS kegiatan promosi terhadap pangra

pasr penrsahq'n rnasing-masing nrelalui & sebessr 0,1881, melalui & sebesar

0,09579, melalui Xro sebesar 0,16?4 dar melalui Xrz sebesr 0,10652.

Berdasarkan analisis di atas, dapat diambil kesimpulan bahwa jika hrjuan jangka

pendek penrsahaan adalah peningkaten penjualan dso qtqu psgsa pasar, maka kegi*an

promosi merupakan salsh satu veriabel yeng mempenganfii dan merryunyai hubungan

positif dengan kedua tujuan tersebul Hasil ini juga mengindikasikm bahwa personal

selling efel<tif meninSkatkan penjua.lan perusahaan- oleh karena 43,97 persen perusa-

haan bordiran hanya melakukan promosi melalui penjelasan tenag:a penjualnya Hal ini

didukung oleh pendapat Shiftnafl den Kanuk (r99a: 291) ymg menyatakan tra]rwa suatu

keuntnngan penting dari personal setting adals/h kemempuuurya rmhrk mernperoleh

urnpm balik dengan segera, baik dengan isyarat verbal ma,'pur nonverbd. Komunikalor

dapat memodifikasi pesan mereka didassrkan pada apa ymg mereka lihat otau dengar

rVr ir.- l. ,-

lx lP
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5. Pengaruh banyaknya pasar sasaran yang dilayani terhadap pen-
jualan dan pangsa pasar perusahaan bordiran

Salah satu tujuan penelitian ini adalah rurhrk mengetalui sejarhmana penganrh pasar

sasaran terfiadap penjualan perusahaan Pasar sasaran dalam hal ini dilihat berdasukur

banyaknya pasar sasaran yang dilayali penrsahaan tersebut Hipotesis statistisuya

adalah sebagai berikrn:

IJ6 : Tidak terdapat pengaruh banyalmya pasar sasarar yatg dilayari terhadap

penjualan dan pangsa pasar perusahaan bordiran-

Hr : Terdapal penguuh banyalarya pasar sasarm yug dilayari terhad4 penjua-

lan dan pagsa pasa perusahaan bordiran

Berdasarkan hasil rralisis yang dilakukan diketahui bahwa besaran koefisein

penganrhrya adalah 0,29069 dan koefisien korelasi (keeratan hubunga;ya) adalah

0,610 atarr 6l persen. Di samping itr juga diketahui besanrya nilai t-hihn8 addah 1,375

sedangkan nilai t-tabel addah 1,28 pada hraf kepercayaan 90 pereerl Berdi t-hihmg

lebih besar dari t-tabel. Oleh sebab ihr I{o ditolak dan Hs diterima Dengan demikian t-

hihrng lebih besa dari t-tabel. Bera-ti terdapat penganrh yzurtg ttyvfi:' artara balyatoya

pasar sasaratr ymg dllzyani terhad4 penjualan penrsahaan. Selanjuhya terd4at

hubungan yang positif dari kefua variabel ini. Artinya gemakin bmyak pasar sasran

yang dilayani, maka semakin besar volune penjualan perusahaan tersebut HaI ini

menrmjukkan bahwa pasa'sasaat yang semakin banyak dapat mendorong penjualan

perusahaan. Banyaknya pasar sasaran yang dilayani mencerminkan banyzloya pelanggan

dan konsrmen potensial yang perlu dilayani dengm baik
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Besaran pengan:h langsung veriabel Xt2 (pasar sssaran) terhedap penjuslstr

perusaha-an bordiran adalah 0,0845. sedangkarl pengruh tidak langsmg masing'masing

variabel terhadap penjua.lan perusahasn (Yr) adalah sebagai berikug melalui )ft sebesar

O,OILLZ, melalui Xs sebesar 0,M063, melalui Xte sebesar 0,07249 dan melalui Xrr

sebesar 0,10631.

Selanjutrya dianalisis sejarlrnana penganrh (baik langEung maupun tidak larys|lrtg)

antara barryalnya passr saseran terhadap Pongsa pssar penrsahoon' Pengaruh langsung-

nya adalah 0,0&18. Penguuh tidak largsurgrrya meldui masing-masinS va'iabel

penyebab laimya adalah sebagai beriku! rnela.lui & edalah 0, 07215, melalui Xe adalalt

0,04072, ntelelrri Xro adaloh O,O7L'14, dan nrelalui Xrr adalah 0'10652'

Di samping itujuga dianalisis sej auhmana penganrh banyalimya pasar sasaran yang

dilayari terhadap paruEa pasr perusahsan. Besaran koefisien pengarulmya adalah

0,29120 dutkoefisien korelasi adalah 0,610 arau 6l persen oleh sebab itu terdapat

penganrh positif antara kedua variabel yang dianalisis. Semakin banyak pasar saEarm

yang dileymi, maka semaldn besar pengsa pasar penrsahaan- Besaran nilai t-hihmg

adalah r.379 dur t-tabel sebesar 1,2t. Dengrr demikim nilai t-hitmg lebih besr dari t'

tabel. oleh sebab itu IIo ditolak dan H1 diterima Berarti terdapat pengaruh yary ryata

antara banyalmya pasar sesaran yang dilayuri tertradap pm$a pasar penrsaham

Berdasarkan hasil sralisis di atas, dapat disimpulkan bahwa di industri bordirstr

sfategi fokus tidak efektifrmhrk meningkafkan penjuatan dan pangsa pasar (daya saing)

pensahaan Hal ini berteda dengan pendapal czcpiel (1992: 42) yang menyatakan

bahwa salah saht sumber keunggulan bersaing adalah fokus pada segnen tertenhr.

Penyebab perbedaan ini adalah (1) produk bordiran yang ad?. dipasar sulit dibedakaa
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seca'ajelas, karena tidak adanya label dan merek yong memmjul&an ciri-ciri khas guatu

perusahaen yang menghasilkanyq (2) tidakadurya perbedam kebutr.rhan dan keinginrr

ya4g substansid di antara konsunen (segnen pasar yang ada), dan (3) tingginya

penjiplakan produk dalun indugfi bordiran Sunalera Baral Sedangkan menurut Porter

(1985) keberhasilan sbalegi fokus terganh.rng pada kemanpuan perusahe"n unhrk

memperoleh keunggulan biaya dar atau diferensiasi pada segnen yang dilayuri serta

daya tarik eegnen tersebut.

v,t!-rl. ..
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BAB V

KESIMPULAN DA}t SARAN

A. Kesimpulan

l. Komponen kinerja pemasaran mempunyai penganrh yang berarti terhadap daya saing

perusahaan bordiran. Hal ini dihujulC<Bn oleh tingkat keberartian penganrh kese-

lunrhan variabel penyebab (besaran lini produk hrgajual, disbibusi, promosi, dan

banyalarya pasar sasaran yang dilayani) terhadap penjualan dan Pengsa Pasar perusa-

haan bordirarL Oleh sebab ihr kombinasi selunrh variabel tersebut dapat menciptakan

daya saing bagi perusahaan bordiran yang bersanglonan. Beseran pengruh eetiap

variabel penyebab terhadap penjudan perusahaan bertunrt-hrrut: (l) promosi yang

dilakukarl (2) disbibusi produlq (3) besarar lini produk, (a) harga jual, dsn (5) ba-

nyaknya pasar sasaftn yang dilayani. Besaran penganrh setiap variabel penyebab

terhadap pangsa pasar perusahaan bordiran berturut-hrnrt: (l) promosi yang dilaku-

kan, (2) distsibusi produk, (3) besaran lini produk, (a) hrga jual, dan (5) bmyahya

Pasar s8saran-

2. Urutan besaran pengaruh variabel penyebab terhadap penjualan dan pangsa pasar

perusahaan bordiran ada.lah sebagai berikut: Pertama adelah promosi produk

Semakin barryak kegiatan promosi dilahrkafl" semakin besr penjualan dan pangsa

pasarnya Kedua adalah distsibusi. Disbibusi produk yang luas dm pengSrma4n

saluran disbibusi yang besar (4 tirykaf) dapal mentrgkalkar penjualm dm p"ngsa

pasar perusahaan. Sebanyak 67,05 persen konsurnen menyatakan bahwa mh-rk

,vllLiti r,ir I r-,. r iAA,l
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memperoleh produk bordirur yang diinginkan cukup sulit Ketip adalah beserm lini

produk. Semakin besu lini produk, semakin besr kuantitas penjualan dan purgsa

paser perueahaan.

Keempst adelah harga jual produk. Sebesu 6,9 perren pengusaha menetapkan

harpjual yang lebih rendah dari pesaingry4 53,45 persea lairnya menetpkaa harga

yang ssn4 dan 24,14 persen menyatakan hrgajual yag lebih tinggi. Kelima adalah

benyalotya posar sasaran yang dilayeni perusahean. Semakin banyak pasor easaran

yan8 dilayani perusahaa; semakin besa' kuartitas penjualar dur pnngsa pasar peru-

sahasn tersebul Artirya shategi fokus pada industri bordirm tidak efektif dijalanftaa

jika tujuan penrsahaat antara lain meningkatkan penjualan dan pangsa pasar.

B. Keterbatasan Penditian

SebrSaimxns penelitian ummfiya, penelitian ini memprmyai keterbatas sebagai

berikut:

l. Penelitian dilakukan terhadap industri bordiran Sumatera Bara! yang kondisi internal

dan eksteand mungkin berbed4 oleh sebab ihr implikasinya perlu mernperhatikan

kondisi yurg dihadapi oleh indusbi tersebut

2. Penelitian ini belurn dapat mengidentilikasi seluuh lbldor penyebab sesuai dengan

teori perkembagan perusaham dao rmtrk itu perlu dilakukan penelitian lebih lanjut

aga'dryat dikebhui sejaulrnana pengmrh perbedaan pelaksanaan skafegi fokus dar

pasar lebih luas terhadap perkemburgm perusshaal
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3. Di samping ihr juga, penelitian ini juga belum dapat mengidentifikasi dengan jelas

bag:aimana penganrh bauran pemasuan terhadap daya saing penrsahaan bordiran'

menyangkut diferensiasi (keunikan), biaya rendah dan kecepatanggapan'

C. Saran-saran

Berdasrkan hasil penelitian yang dilakr:kaa besaran lini pro&fi bordirm efektif

untfi meningkatkar kuantitas penjualan dan pangra p""T p'n"'h"'n bordiran'

Dalun hubungan ini perusahaan bordiran masih mempunyai pelumg unhrk memenuhi

kebuhrhan kelompok remaja (15 tahun - 20 tahun) ym8 selama ini behmr tersentrh

secara baik oleh perusahaan bordiran yang ada saat ini. Jumlah kelompok umur ini

tiap tahun terus bertanbah. Jumlah penduduk perernpum berusia remaja di Surnalera

Ba'a! pada tahun 1995 mencryai 24g.4)g jiwa atau ll persen dari pendr&k

perempuan daerah ini. Lini produk bordiran jup dryat dikembangkan rmhrk

memenuhi kebuhrhan konsumefl pria baik remqia mupun dewasa'

Kesulitur yang dihadqi pengusaha bordiran datam menyalurkan produk dan

menperluas j angkauan pasamya adalah karena tidakadanya ja'ingan pasar dan

kemitsaan yang sistematis antara pengusaha dan distsibutor atau supliern5ra- Hal ini

terjadi akibat lemahnya daya tawar merekajika berhadapan dengan suplier dan atau

pemasarnya Kelemahan ini setidalsrya akan bisa dihrangi jika indusbi bordiran

mendirikan suatu organisasi atau melah*an kerjasama yaag dapat meningkalkm dzya

tawarnya Organisasi yang dimaksud benrpa organisasi yang berbadar hukum seperti

koperasi ,t.r, benrPa kerjasama deogan pemasok dan alau pemasar' Koperasi

,,
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tersebut dapal menjalurkan kegiatan pengadaan bahan beku (kain, benang, mesin-

mesin dan kebumhan laimya), kegatan proses produksi, dan kegiatan pemasaran.

Integrasi dalam koperasi dapat terjadi dengsn tingkal-tingkar koperasi (primer, pusa!

gabungan dan induk koperari) baik vertika.l maupm horizontal. Integrasi dimaksud

dapat berupa integrasi ke depan (forward integration) dengan pusal, gabungan dan

atar indr.rk koperasi sebagai pemasr. Misalnya primer koperasi sebagai pelaksana

kegiatan produksi kemudian pusa! gabungur dan induk koperasi pemasaraya Di

sarping ihr juga dapat benpa integrasi ke belakang (backwa'd integration) dengan

pusat gabungan dsn atau induk koperasi sglagai pemasok kebuhrhan (kain, benang

bordiran, dan peratatan yang dibrmrhkan) primer koperasi yang beranggotakan

perusahnqn-penxahaatr bordirar

3. Perusahaen bordiran hendalsrya meningkalkan kegiatan promosi produt<nya, antra

lain melalui Eb:slegi ttickle down ejfect. Misalnya dengan mernperkenalkan produk

bordiran kepada ibu-ibu pejabat Jika mereka sudah memakainy4 maka ibu-ibu

lainnya biasarryajuga akan mengikutinya. Peragaan busena bordiran juga akan dapat

meningkaftan ciba produk bordirm, terutama remaja ymg rmrmtrya belun terseotuh

oleh produk bordiran yarg ada saat ini. Di sarnping itu melalui peningkatan

pengetehuan tetraga penjual tentarg produk bordiran, karena mereka merupakan salah

satu $rnber informasi bagi konsumen.

4. Oleh karena dalam industsi bordiran sbategi fokus tidak efektif untrk menaikftrr

penjualan dan pangsa pasar, maka stsategr yang lebih tepat untuk indusbi ada.lah

d iffe re nti at ed ma rke ti n g.

vlll-lK r.ii- i f tiii''-: i'(AAll
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PENGARUI{ X8 TERTIADAP Y2

PENGARIII{ LANGSUNG X8 TERHADAP Y2
PENGARUH X8 MEI.ALUI X9 TERHADAP Y2
PENGARUII X8 MEI-ALTII XlO TERHADAP Y2
PENGARIII{ X8 MELALUI XlI TERHADAP Y2
PENGARUHXS MELALUIXI2 TERHADAP Y2

PENGARUH X9 TERHADAP Y2

PENGARUH X9 MELAITII X8 TERI-IADAP Y2
PENGARUH IINGSI]NG X9 TERHADAP Y2
PENGARI'H X9 MEINLUI XIO TERHADAP Y2
PENGARUH X9 MELALUI XII TERI{ADAP Y2
PENGARIIII X9 MEI.AL'T,I XI2 TERIIADAP Y2

PENGARIJI{ XIO TERHADAP Y2

PENGARIII{ )NO MEI-AL'UI X8 TERIIADAP Y2
PENGARIJH XTO MEI.{LUI )(9 TERIIADAP Y2
PENGARIJH IITNGSUNG XIO IERIIADAP Y2
PENGARIJH XlO MET-AL[]I XIT TERIIADAP Y2
PENGARUH XlO MEI;{LUI Xl2 IERIIADAP yz

PENGARIIH XlI TERTIADAP Y2

PENGARUII XII MEINLUI X8 TERHADA? Y2
PENGARUH XII MEI-IILUI X9 TERHADAP Y2
PENGARIJH XlI MEI-AL'III XIO TERIIADAP Y2
PENGARI,H I,{NGSI,NG XTI TERHADAP Y2
PE}.IGARL'H XlI MEI,.ALIII )il2 TMHADAP Y2

PENGARUE X12 TM.HADAP \2

PENGARI]EXI2 ME.ALUI )G TRIIADAP Y2
PENGARI]H X12 MEINLUI )O TTRHADAP Y2
PENGARIJE XI2 MEIILUIXIO TERIIADA? Y2
PEIGARIJE Xlz MEIr{LUI Xrl TEREADAP y2
PNGARI]H I-ANGST]NG XIz TRHADAP Y2

= 0,19700
= 0.05589
= 0,09881

= 0.18830
= 0.012t2

:0,05589

= 0,11400
= 0.06261

= 0,09573

= 0,04063

= 0,09881
= 0,06261
= 0,20560
= 0,16109
= 0,07249

= 0.18830

= 0,095'13

= 0,16709
:0,48570

= 0,10631

= 0,07212
= 0.M063
= 0,07249

= 0,r0631
= o,Gil50



,-)3

SIDIK JALIN (PATH ANALYS6)

PENGARUH X8 TERHADAP Y3

I'LNGARUH T-ANGSUNG X8 'TERHADAP Y3
PENGARUH X8 MHIILTII X9 TERHADAP Y]
PE.IGARUH )(8 MEI-ALUI XIO TERHA.DAP Y3
PENGARI]H X8 MET-ALIII XI I TERHADAP YJ
PENGARUH X8 MEINLUI XI2 TERHADAP Y3

PENGARUH X9 TRHADA? Y3

PENGARI'H )O MEIIIUI X8 TERHADAP Y3
PM,IGARUH I-ANGSIJNG )O TERHADAP Y]
PENGARUH )O MET.ALUI XIO TERHADAP Y3
PENGARIIH )(9 MEL{LUI Xll TIRHADAP yj
PENGARIIH )O MEI-ALUI XT2 TERHADAP Y3

PENGARUH XTO TERIIADAP Y3

PENGARUH XlO ME-AL'UI X8 TEREADAP Y3
PENGARI]H X1O MEI-{LUI )O TERIIADA? Y3
PE{GARUH I.ANGSIJNG XIO TERTIADAP rJ
PENCARI]H XIO MEI-ALIU XlI TERHADAP Y3
PENGARTIH XIO MELALUI )O2 TEREADAP YJ

PE\TGARUH Xl I TERHADAP yJ

PENGARTIH XII MEI-ALTII )G TERHADAP YJ
PENGARUH XI1 MEI,qLUI )(9 TER.HADAP Y3
PE.IGARIJH XlI MEI.ALIII XIO TE?EADAP rJ
PM{GARUH IANGSI'NG XII TM.IIADAP Y3
PENGARITH Xll MELALUIXl2 TERHADAP yl

PE{GARUE )il2 TERHADAP YJ

PEiIGARUE xI2 MEI-ITLUI )G Tm.EADAP YJ
PN,IGARI'E XI2 MEJIL'T]I )O TEREADAP Y]
PENGARUII XI2 MEI,/ILUI XIO TB.EADAP YJ
PE.IGARI'II XI2 ME.ALUI XI I TM.EADAP YJ
PE}'IGARI'E I..ANGSI]NG XI2 TRHADAP Y3

= 0,19650

-- 0,05585

= 0,09885
= 0,18810
= o,o72t6

= 0,05585

= 0,ll4l0
=0,06275
= 0,09579

= 0,040'12

=0,0%86
=O,MZ75
= 020630
= O,16740
:0,07274

= 0,18810
= 0,09579
=0,16740
= 0,48550

= 0,10652

=0,072t6
=0,04072
= O,O72l4

= 0,10652
= 0,08480


