Perpustakaan Unik

BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Pesatnya perkembangan usaha dewasa ini menyebabkan situasi
persaingan antar perusahaan dalam memperebutkan pasar menjadi
semakin ketat, khususnya persaingan di antara perusahaan-
perusahaan yang berada dalam industri yang sama dengan pasar
sasaran yang sama pula. Dalam situasi seperti ini, mau tidak
mau setiap perusahaan harus selalu memperhatikan dan mengelola
kegiatan pemasarannya dengan baik agar dapat memenangkan
persaingan.

Suatu perusahaan  akan mampu . mempertahankan kelangsungan
hidupnya di dalam suatu industri apabila dia dapat menjual
produk, mempertahankan dan memperluas pangsa pasarnya. Bahkan
apabila peru;ghaan tersebut mampu meningkatkan volume
penjualannya dengan tujuan utama untuk mendapatkan laba
maksimal, maka perusahaan tersebut akan mempunyai kemungkinan
vang besar untuk dapat semakin berkembang.

Oleh karena itu dalam kegiatan memasarkan produknya,

perusahaan dituntut untuk tidak hanya dapat menciptakan produk
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yang bermutu tinggi, menetapkan harga yang menarik, serta
menggunakan saluran distribusi yang tepat agar dapat terjangkau
oleh Xonsumen sasaran, namun perusahaan harus pula mengadakan
komunikasi dengan konsumen yang menjadi sasarannya. Salah satu
bentuk komunikasi adalah dengan melakukan promosi. Kegiatan
promosi ini dimaksudkan untuk memberikan informasi kepada
konsumen sasaran mengenai  produk yang ditawarkan oleh
pecusahaan dan membujuk mereka agar mau membeli, serta untuk
mengingatkan kembali pelanggan lama agar melakukan pembelian
ulang. ©Oleh karema itu, dengan adanya kegiatan promosi
diharapkan wvolume peﬁjualan akan semakin meningkat, sehingga
perusahaan dapat mempertahankan ﬁgngsa pasar vang telah
dikuasainya atau bahkan mampu memperluas pangsa pasarnya.
Bertelak belakang dari tujuan perussahaan dan tuntutan
untuk selalu meningkatkan volume penjualannya, ~perusahaan-
perusahaan yang ada saat ini sedang mengalami dilema. Hal ini
disebabkan . karena Indonesia pada saat ini sedang mengalami
kondisi krisis moneter vyang berkepanjangan. Sebagai akibat
adanya krisis moneter ini, 'maka para pemakai produk atau
konsumen menjadi lekih selektif dalam menilai barang yang akan
dibelinya. Penilaiannya tidak hanya sebatas berpedoman pada
harga dan kualitas saja, tetapi ada pertimbangan-pertimbangan

lain yang berkaitan dengan kondisi ekonomi mereka. Dengan
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adanya pertimbangan ini maka secara otomatis daya beli
masyarakat menurun. Dengan turunnya daya beli masyarakat
terhadap suatu produk, secara otomatis pula akan menyebabkan
penurunan volume penjualan yang dihasilkan oleh  suatu
perusahaan dibanding tahun sebelum krisis moneter. Hal ini yang
menyebabkan perusahaan tetap harus melakukan promosi secara
terus menerus meskipun biaya untuk promesi mengalami kenaikan
dibanding tahun sebelumnya. Kenaikan bilaya wuntuk promosi
disebabkan karena adanya kondisi krisis moneter, dimana para
biro iklan dituntut untuk menaikkan tarif  bagil para
pelanggannya. Tetapi sering kali yang terjadi pendapatan vyang
diperoleh tidak sebanding dengan bigya promosi yang harus
dikeluarkan.

Kegiatan promosi terdiri dari empat alat promosi, vyaitu
periklanan, penjualan personal, promosi penjualan dan
publisitas. Kombinasi dari beberapa alat promosi  ini dikenal
sebagal bauran promosi (promotional mix}). Masing-masing unsur
dalam bauran promosi mempunyai karakteristik yang berbeda-beda,
sehingga besarnya pengaruh  terhadap peningkatan volume
penjualan juga akan berbeda.

Dalam melakukan kegiatan promosinya, kebanyakan perusahaan
tidak hanya menggunakan satu alat promosi saja, tetapi biasanya

perusahaan mengkombinasikan beberapa alat promesi, karena
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masing-masing alat promosi tersebut akan saling mendukung dalam
mempengaruhi wvolume penjualan perusahaan. Oleh karena itu,
setiap perusahaan harus dapat menentukan kombinasi yang efisien
dari alat—-alat promosi yang akan digunakan oleh perusahaan
sehingga Kkegiatan promosi vyang dilakukan pada saat Krisis
moneter 1ini dapat memberikan hasil vyang sebanding dengan
kenaikan biaya yang harus dikeluarkan untuk promosi pada saat
krisis moneter.

Salah satu cara vang dilakukan oleh P.T. Djarum Perwakilan
Semarang untuk mengatasi situasi persaingan saat ini adalah
dengan mencari kegiatan promosi manakah vyang paling efisien.
Dalam melakukan kegiatan promosinya, P.T. Djarum Perwakilan
Semarang menggunakan tiga alat promosi, vyaitu periklanan,
promosi penjualan, dan penjualan personal. Kegiatan promosi
tersebut dimaksudkan untuk menciptakan lebih banyak permintaan
akan produk rokok yang dipasarkannya terlebih pada saat krisis
moneter seperti sekarang ini dimana daya beli masyarakat
semakin menurun, sehingga dengan demikiaﬁ pangsa pasar yang
telah dikuasainya dapat terus dipertahankan dan bahkan dapat
lebih diperluas lagi.

Tabel 1.1
Voluma Penjualan Rokok Djarum Super 12
PT. Djarum Perwakilan Semarang
" ‘Tahup 1993 - 1998

Tahun Voluae Penjualan A Vol, Jual (%)
{Ribu Bal)

1993 799.44)] -

1994 861.842 7.80

1595 858.750 4.28

1996 901.500 0.31

1997 654._701 -27.38
1998 673.850 2,92

Sumber : PT. Djarum Perwakilan Semarang divisi Marketing

-
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Dari takel 1.1 dapat dilihat penjualan rokok Djarum Super
di PT. Djarum Perwakilan Semarang mengalami naik turun atau
fluktuatif. Terlihat sejak tahun 1997 sampai tahun 1998 wvolume
penjualan vang didapat 1lebih kecil dibanding tahun-tahun
sebelumnya dikarenakan mulai adanya krisis moneter. Pada tahun
1997 menurun sebesar 27,38 % dan pada tahun 1998 meningkat lagi
sebesar 2,92 % dari tahun sebelumnya, sedangkan biaya
promosinya naik setiap tahunnya terlebih sejak krisis moneter.
Padahal idealnya, biaya yang dikeluarkan harus sebanding dengan
hasil yang didapat atau sesuai prinsip ekonomi Yyaitu dengan
pengorbanan sekecil-kecilnya mendapatkan hasil sebesar-
besarnya. Naik turunmya penjualan ini dapat disebabkan oleh
beberapa faktor baik internal dan eksternal.

Oleh karena itu, untuk mengetahui apakah biaya promosi
vand dikeluarkan PT. Djarum Perwakilan Semarang  berpengaruh
untuk meningkatkan wvolume penjualan dan jenis kegiatan promosi
manakah yang paling besar pengarubhnya di saat krisis moneter,
maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul:
“PENGARUH BAURAN PRCMOSI DI SAAT KRISIS MORETER TERHADAP VOLUME
PENJUALAN PADA PRODUK DJARUM SUPER 127 {STUDI KASUS PADA PT.

DJARUM PERWAKILAN SEMARANG) .
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1.2. Perumusan Masgalah

Dari apa vyang telah diuraikan dalam 1latar belakang
masalah, untuk mempertahankan dan memperluas pangsa pasar di
saat krisis moneter, PT. Djarum Perwakilan Semarang berusaha
melakukan promosi seefisien mungkin yaitu persentase kenaikan
volume penjualan harus sebanding atau lebih besar dari
persentase kenaikan biaya promosi, maka dapat dirumuskan
masalah yang tercakup dalam penelitian ini sebagail berikut :

a. Adakah pengaruh kegiatan periklanan, personal selling, dan
promesil penjualan secara bersama-sama terhadap  volume
penjualan di saat krisis moneter.

b. Jenis kegiatan bauran promesi manakah vyang paling besaf
pengaruhnya diantara jenis kegiatan promesi lainnya vyang

digunakan.

1.3. Pembatasan Masalah

Batasan ruang lingkup penelitian imi sangat penting untuk
ditetapkan agar permasalahan penelitian lebih terfokuskan dan
tujuan penelitian tidak menyimpang dari sasaran  yang
diharapkan. Ada berbagai faktor yang mempengaruhi ruang lingkup
penelitian antara 1lain keterbatasan peneliti, " ‘dana yvang
tersedia, jangka waktu penelitian, maksud dan tujuan penelitian

serta Kerangka teori yang digunakan.
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Adapun katasan masalah tersebut adalah sebagai berikut :

a. Dalam menganalisis kegiatan promosi, penulis menganalisis
kegiatan promosi untuk jenis produk Djarum Super isi 12
batang yang merupakan produk andalan PT. Djarum Kudus.

b. Ruang lingkup promosi vang akan dibahas adalah periklanan,
personal selling, dan promosi penjualan yang dihubungkan
dengan volume penjualan.

c. Analisis data meliputi data triwulan biaya promosi dan
volume penjualan antara tahun 1997 sampai tahun 1998.

d. Daerah pemasaran @ yang dilayani PT.  Djarum perwakilan

Semarang.

1.4. Tujuan Penelitian

Adapun dalam penelitian ini bertujuan :
a. Untuk mengetahui pengarunh kegiatan periklanan, . personal

selling, dan promosi penjualan secara bersama-sama terhadap

volume penjualan di saat krisis monetet. -
b. Untuk mengetahui jenis kegiatan bauran promosi manakah yang

paling besar pengarubhnya diantara jenis kegiatan promosi

lainnya yvang digunakan.

1.5. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat :
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a. Bagi Perusahaan
Penelitian ini berguna bagi perusahaan wuntuk memberikan
informasi dalam hal pengambilan keputusan dan penentuan
kebijaksanaan di bidang pemasaran khususnya mengenai
pengambilan keputusan dalam menentukan jenis kegiatan

promosi yang tepat dalam usaha meningkatkan volume

penjualan perusahaan.

b. Bagili Penulis
Akan mendapatkan pengetahuan umum secara praktis sebagai
hasil dari pengamatan secara langsung serta dapat memahami
penerapan suatu disiplin ilmu atau teori-teori vyang

diperoleh selama studi di perguruan' tinggi khususnya di

bidang pemasaran.

c. Bagi Pihak-Pihak Lain
Memberikan sumber-sumber bacaan serta bahan-bahan pustaka
terutama bagi pihak-pihak vang ingin meneliti permasalahan
yang sama, mengenai masalah di bidang promosi rokek dan

diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan para pembaca.

1.6. Sistematika Penulisan

Secara sistematika, penulisan skripsi ini terbagi dalam

lima bab dengan susunan dan uraian sebagai berikut :
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Bab 1 : Pendahuluan
Pada bhab ini akan dibahas mengenai latar belakang
masalah, perumusan masalah, pembatasan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian serta

sistematika penulisan.

Bab II : Tinjauan Pustaka
Menguraikan & teori-teori vyang —ada hubungannya
dengan masalah yang peneliti bahas yaitu mengenai
pemasaran, promosi, dan wvolume penjualan. Dalam
kab ini juga dikemukakan mengenai kerangka pikir

penelitian, hipotesis, serta definisi operasional.

Bab IXX : Meotode Penelitian
Dalam metode penelitian dijelaskan mengenai objek
penelitian, jenis data, metode pengumpulan data,
serta metode analisis data yang dipergunakan oleh

peneliti untuk membantu kelancaran penelitian ini.

Bab IV : Hasil Penelitian dan Analisis
Dalam babk 1ini berisi mengenai gambaran umum
perusahaan, hasil dan pembahasan, serta pengujian

hipotesis.

—_— e
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: Penutup
Dalam bab terakhir ini berisi mengenal rangkuman
dari seluruh materi pembahasan yang telah peneliti
lakukan pada perusahaan PT. Djarum Perwakilan
Semarang, serta memuat dan menyampaikan saran-
saran Yyang mungkin bermanfaat bagi perusahaan
sebagai bahan pertimbangan untuk menetapkan

kebijaksanaan promosi pada masa mendatang.
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