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HALAMAN HOTTO

The last but not least’ .

Berakit-~rakit dahulu berenang-renang kemudian, bersa-

kif sakit dahuiu bersenang-senang Kkewmudian®™.

Bila ingin menguasail suatu keahlian,mulailah seawal
mungkin®,

(Schiller)

Suatu ide baru awalnya merupakan ide minoritas”™.
(Thomas Carlyle)

Doa tanpa keheningan adalah - seperti pengemis dan
perayu’ .

(Pater Anthony de Hello,S8J)

Hemang adalalh lebih mudah berlari mengejar impian,
harapan dan cita - cita daripada berhenti, karena bila
berhenti maka orang akan menghadapi kenyataan”.

(Pater Anthony de Mello,Sd)
" Sesgorang vang bodoh yang mengerti bahwa dirinva,
bodoh sebenarnya ia adalah orang yang pandai.
" Tetapi orang  vang bodoh merasa dirinya pandai 1ia
sehenarnya adalah orang vang bodoh. (Dharmapada : ©83)
Dasar segala sesuatu adalah kepercayaan.

Kupersembahkan kepada:
- Bapak dan Ibu tercinta

- Bapak dan Ibu Dosen

~ Teman-Leman semua
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ABSTRAK

Perkembangan dunia ussha akhir-akhir ini ditandai
nleh =emakin tajamnya persaingan vyang ada, terutama
persaingan dari perusahaan-perusahaan yang menghasilkan
produk yang sejenis. Pasar selalu mengalami perubahan,
kegiatan pema- saran dipengaruhi oleh faktor intern dan
ekstern vyang berubah dari waktu ke waktu. Strategi
pemasaran yang meliputi bauran pemasaran perlu diputus-
kan dengan berorientasi pada pesaing sekaligus Jjuga
berorientasi pada keprasan konsumen. Pihak manajemen
bharus sslalu memperhatikan khedua Paktor tersebut dan
berusaha untuk menvesuaikannya, agsar dapat memasuki
peluang pasar dan tetap dapat bertahan dan berkembang
usahanya.

Fergeseran, selera konsumen terssbut juga terjadi
pada produk lantai/ ubin, di mana pada tahun-tahun 1980-
an konsumen menggunakan ubin teraso, tahun 1980-an
menggunakan keramik dan pada saat ini di  pertengahan
tahun 1880-an, muncul lagi jenis lantai granit vyang
berkesan lebih mewah. Lantai granit pada awalnya hanya
digunaksan oleh gedung-gedung perkantoran yang ekslusif,
namun sekarang ini kalangan menengah-atas sudah banyak
menggunakannva, sSehingga mulai menggeser penggunaan
lantal keramik.

Permintaan pasar yang semakin besar, menyebabkan
banvak perusahaan vang mulai memasarkannya, di antaranya
yvang mempunyai nama cukup terkenal untuk kelas mengah
atas adalah wmerk "Essenza”, "Niro" maupun “Impero”,
sedangkan untuk kelas menengah-bawah Jjuga diantaranva
adalah merk "Roman”, “Hulia”, "Ineza" maupun "KIA".

Salah satu perusahaan "pendatang baru" (New Comer)
vang berusaha 1ikut memasuki pasar adalah PT. Sarana
Kencana Indah Sejati (selanjutnya disebut PT. SKIS) yang

v
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memasarkan lantail keramik dan granit dengan merk "Impe-
ro” dengan segmen pasar yang dituju (product position-
ing) untuk kalangan menengah-atas. Produk yang ditawar-
kan mempunyai kualitas yang terjamin serta harga vyang
cukup bersaing. i

Selama satu tahun terakhir PT. SKIS sudah membuka
cabang untuk wilayah Jateng / DIY namun sampai saat ini
perusahaan tersebut menéhaaapi permasaiahan, vaitn
penjualan vyang dihasilkan masih rendah dan belum dapat
memenuhi target penjualén yvang ditetapkan oleh PT. SKIS
Pusat Jakarta. Realisasi penjualan selama satu tahun
terakhir ini hanya mencapal 15% dari target vang dite-~
tapkan, sedangkan pangsa pasarnya di wilayah Jateng /
DIY hanya sebesar 10% (Bagian Pemasaran PT. SKIS, 13887).
QOleh karens itu PT. SKIS perlu melakukan evaluasl ber-
kaitan dengan bauran pemasaran (marketing mix) apakah
sudsh diterapkan secara tepat dan efisien dalam kondisi
persaingan usaha vang cukup ketat sekarang ini.

Pihak manajemen PT. SKIS menyadari sebagai perusa-
haan vang kekuatan finansialnya tidak kuat wuntuk ber-
saing dengan Essenza (market leader yang menguasai pasar
serta perusahaan dengan duokungan finansial vang cukup
besar), maka PT SKIS tidak bersaing secara berhadapan
langsung. PT SKIS sampai pada saat inl tidak mengadakan
promosi melauli iklan, dengan pemikiran vang dilandasi
oleh pengalaman bahwa konsumen pada waktu akan membeli,
mula-mula akan bertanva-apakah terdapat toko (pehgecer).
vang menjual. Selanjutnya kalau ada, konsumen akan
berkunjung dan membanding-bandingkan produk-produk vang
ada untuk mendapatkan yang paling memuaskan kebutuhan
dan keinginannya seperti kualitas, macam-macam produknya °
(product 1ine) dan harga jual sampal ke tangan konsumen.

Apabila ternyata sedikit toko/ pengecer yvang
menjual maka konsumen vang mengetahui akan adanva suatu
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produk tapi pada saat mencari produk tersebut ternyata
sulit (jarang toko yang menjual), konsumen akan menga-
lihkan pilihannya pada produk merek lainnya yang wmempu-
nyai lebih banyak macam pilihan untuk memuaskan keingin-
annysa. Demikian pula kalau harga jadi pembelian (deal-
ingy suatu produk ternyata dapat bersaing dengan bproduk
lain dengan kualitas yeng sama maka akan semakin menarik
konsumen.

Masalah vang tidak semua toko/ pengecer wmau men-
Jjual suatu produk, tergantung banyﬁknya permintaan aken
produk tersebut, serta sistemn pembayaran vang berlaku
cash, putus (tempo) atau konsinyvasi. Karena PT SKIS
tidak menggunakan promosi melalul iklan maka pembeli
potensial didapat pada saat mengupjungi' toko/ pengdecet,
maka toko/ pengecer perlu didorong dengan potongan harga
vang diberikan kepada mereka untuk menjual produk PT
SKIS. RKetiga faktor tersebut di atas, yaitu - toko/ pe-
ngecer yvang menjual, macam-macam produk yang ditawarkan
dan potongan harga vang diperoleh toko/ pengecer sangsat
penting dalam perdsgangan lantal keramik/ granit.

Fakttor-faktor banvaknya toko/ pehgeoer, macam-
racam produk/product line, dan potongan harga yang dipe
roleh toko/ pengecer yang dapat mempengaruhi penjualan
produk PT SKIS tersebut sangat menarik untuk diteliti.
Adapun Jjudul yang diajukan adalah :"PENGARUH . AGEN/RE-
TAILER, PRODUK DAN POTONGAN HARGA TERHADAP PENJUALAN
LANTAT GRANIT PADA PT SARANA KENCANA INDAH SEJATI CABANG
JATENG/ DIY DI SEMARANG™.

Objek penelitian ini adalah PT. Sarana Kencana
Indah Sejati Cabang Jateng vang berkedudukan di J]l. Puri
Anjasmoro Blok N2/ 2 Semarang. Jenis data vang aiperlu—
kan dalam penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder. Populasi atau unit yang diteliti dalam peneli-
tian ini adalah data keuangan, khususnya yang berkaitan
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dengan banyaknya/ Jjumlah toko/ pengecer yang wmenjual

produk, banyaknya macam-wacam jajaran produk (product

line) vang ditawarkan,.banyaknya potongan harga vyang
dikeluarkan perusahaan septa hasil penjualan {rupiah)
vang dihasilkan perusahaan selawa ini (bulan Januari

1996 - Desember 1987). Analisis data vyang digunakan

dalam penelitian ini adalah' analisis kualitatif dan

analisis kuantlitatif. Analisis kuantitatif yang diguna-
kan adalah perhitungan regresi. Pengujian koefisien
garis redresi  menggunakan ujl t dan uji ¥. Guna memuo-
dahkan perhitungan-perhitungan di atas, digunakan alat
bantu gsoftware Microstat.

Berdasarkan < analisis yang telah ..dilakukan dapat
diambil kesimpulan bahwa:

1. Agen/retailer mempunyai pengaruh vang signifikan
terhadap ‘penjualan  lantai geranit pada PT. Sarana
Kencana Indah Sejati Cabang Semarang. Besarnya penga-
ruh sadalah setiap kenaikan sebanyak 1 grosir/ toko/
pengecer akan meningkatkan penjualan sebesar Rp
4.114.000, -

2. Produk mempunyai pengaruh yané signifikan terhadap
penjualan lantal geranit pada PT. Sarana EKencana
Indah BSejati Cabang Semarang. Besarnya pengaruh
adalah setiap kenaikan lini produk sebanvak 1 Jjenis/
macam produk akan meningkatkan penjualan sebesar Rp
198.896.000 )

3. Potongan harga mempunyal pengaruh vyang signifikan
terhadap penjualan penjualan lantai geranit pada PT.
Sarana Kencana Indah Sejati Cabang Semarang. Besarnya
pengaruh adalah setiap kenaikan potongan harga se-
besar Rp 1.000.000,- akan meningkatkan penjualan
sebesar Rp 5.676.000, -

4. Agen/retailer, produk dasn harga secara bersama-

sama mempunyal pengaruh vyang signifikan terhadap

viii
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penjualan penjualan lantai geranit pada PT. Sarana
Kencana Indah S5ejati Cabang Semarang. Besarnya penga-
ruh adalah sebesar 87,3%.

Berdasarkan analisis dan kesimpulan tersebut di

atas dapat diajukan saran-saran sebagal berikut:

1.

Pengembangan agen/retailer dalam situasi krisis
noneter saat ini memang tidak mudah karena banyaknya
pembangunan provek/ perumshan vang ditunda atau
paling tidak terjadi tindakan efisiensi. Yang dapat
disarankan kepada PT. SKIS Cabang Jawa Tengah untuk
tetap dapat bertahan dari pembelian yang masih ada/
mampu adalah pihak perusahaan pexlu teyus me-maintain
(memelihara) grosir/ toko/ pengecer yang ada, melaluil
allowance 'bonus dalam bentuk produk untuk pembelian
yang dilakukan, misalnya : setiap pembelian 10 box,
bonus 1 box.

Produk dalam hal ini adalah macam-macam (1lini produk)
lantai geranit yang terbukti mempunvai pengaruh yang
paling besar terhadap penjualan lantai geranit perlu
tetap dipertahankan. Untuk meningkatkan penjualan
perusahaan perlu melakukan survai baik warna maupun
glazur wyang menjadi favorit, tidak saja vyang susah
menjadi favorit saat ini tetapil berdasarkan pengala-

man pembelian waktu lalu vang pernah mejadi minat

Perpustakaan Unik

konsumen. Hal - tersebut perlu dilakukan untuk tetap

menjaga image kepada konsumen akan banyaknya pilihan
produk. Selain itu pesanan berdasarkan macam-macam
produk yvang dipilih perlu dilaksanakan secepat mung-
kin walaupun kuantitasnya tidak begitu besar. Mengin-
gat distribusi ke berbsasgai kota walaupun frekuensi
menurun tetapi tetap ada.

Potongan harga pada PT. S5KIS yang terbukti mempunvai
pengaruh yang signifikan terhadap penjualan perlu
dikembangkan dengan memberikan potongan harga tidak

ix



saja kepada grosir/ toko/ pengecer tetapl Jjuga kepada
konsumen. Hal tersebut dapat dilakukan dengan mene-
tapitan HET (Harga Eceran Tertinggi) dalam suatu price
list kepada penjual/ penyalur sebagaili "harga psikoio-
gia" kepada konsumen untuk akhirnva mendapathkan
discount (potongan harga). Hal tersebut perlu dilak-
sanakan mengingat konsumen akan merasa lebih puas
apabila “"berhasil®™ menawar dan mendapatkan "potongan
harga"” dari harga price-1list. Strategi tersebut
lebih mengena daripada langsung mencetapkan harga jual
yvang pasti walaupun lebih rendah, Kkarena harga vang
nurah mengandung “bebsan psikologis” sebagai barang
kodian atau karang berkualitas. Selain itu sampai ke
konsumen ‘akhir tidak langsung terjadi perang harga
dengan market Ieader yang sudah lebih dulu menikmati
keuntungan sehingga kuat dalam memberikan” subsidi”
harga jual. '
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EATA PENGANTAR

Skripsi yang berjudul “PENGARUH AGEN/RETAILER,
FRODUK DAN POTONGAN HARGA TERHADAP PENJUALAN LANTAI
GERANIT PADA PT. SARANA KENCANA 1INDAH SEJATI CABANG
JATENG ”, ini berhasil disusun sebagai kewaJiban penulis
dalam reangka menyelesaikan program Sarjana (51), oleh
karena itu pertama-tama penulis panjatkan puji syukur
kepada Tuhan Yang Maha Esa atas segala rahmat dan karu-
nia-Nva.

Penulis sangat menyadari adanya keterbatasan dalam
penyusunan skripsi ini, sehingga memerlukan bantuan dari
berbagai pihak, untuk itu sudah sepantasnya penulis
mengucapkan terima kasih kepada:

1. Bapak Drs. Darjono Rahardjo selaku dosen pembimbing
pertama  dan Bapak Ricky Harsono, S8E .selaku dosen
pembimbing kedua yang telah memberikan bimbingan dan
pengarahan kepada penulis.

2. Bapak Hadi Pranoto  selaku Manager Pemaéaran PT.
Sarana Kencana Indah Sejati vyang telah bersedia
memberikan ijin penelitian dan data vang penulis
rerlukan.

3. Bapak/Ibu Staf Pengajar Fakultas Ekenomi Universitas
Sovegijapranata Semarang yang telah memberikan bekal
ilmu pengeltahuan sehingga penulis mampu menyusun
skripsi inl.
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4. Rekan-rekan mahasiswa senasib sepenanggungsan, serta
beberapa pihak lainnya yang telah banyak memberikan
sumbangan pemikiran serta. dorongan sémangat bagi
terselesainya skripsi ini.

Penulis menyvadari bahwa dalam penyusunan skripsi
ini masih banyak terdapat kekurangan dan untuk itu
kritilk dan saran dari pembaca akan penulis terima dengan
senang hati. Akhir kata semoga skripsi ini dapat menam-

bah pengetahuan dan wawasan bagi para pembaca.
Semarang, Mei 1998

Penulis

(HERLTANTQ SARIFU)
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