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> t tabel (2.034). Sementara biaya pemasaran yang dikeluarkan mulai tahun 1998
sampai 2002 termasuk efisien yaitu dengan nilai EPg (efisiensi biaya pemasaran)
berkisar antara 11.182% sampai 24.534%. Prospek permintaan cerutu Kopkar
Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X tahun 2003 sampai 2007 untuk jenis
long filler mengalami penurunan sebesar 31.813% per tahun, sedangksn untuk
jenis sofi filler dan small cigar masing-masing mengalami peningkatan sebesar
9.27% dan 61.808% per tahun.

X1V


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

2. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi informasi bagi produsen cerutu
khususnya bagi Kopkar Kartancgara PT Perkebunan Nusantara X Jember

berkaitan dengan perencanaan alokasi biaya pemasarannya


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

15

Dalam istilah perekonomian (Etzel, Walker, dan Stanton, 2001), peranan
dari promosi adalah untuk mengubah [ctak dan bentuk (model) dari kurva
permintaan (demand) untuk produk dari perusahaan, yaitu :

Price tupuan demand
mielalui promosi

A

D tanpa promosi

0 Quantity
perubahan/pergeseran pada kurva permintaan ke kanan

Gambar 1. Kurva Permintaan
Sumber: Etzel, 2001
Untuk mengetahui pengaruh dari promosi terhadap volume penjualan,
digunakan persamaan regresi linier berganda dengan formulasi sebagai berikut
(Supranto, 1997):
Y =bg+ b1 X; +bXp +....+ b X, + e
Y : volume penjualan (batang)
bo . konstanta
bi-b, : koefisien regresi
X1 — X, total biaya promosi (Rp)

E . error

2.1.5 Teori Efisiensi Biaya Pemasaran
Biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak saat produk
selesai diproduksi dan disimpan dalam gudang sampai dengan produk tersebut
diubah kembali dalam bentuk uang tunai. Biaya pemasaran memiliki karakteristik
yang berbeda dengan biaya produksi. Karakteristik biaya pemasaran adalah
sebagai berikut (Mulyadi, 1993):
1. Banyak ragam kegiatan pemasaran ditempuh oleh perusahaan dalam
memasarkan produknya, sehingga perusahaan yang sejenis belum tentu

menempuh cara pemasaran yang sama.
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Bagan Kerangka Pikir

Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X

e Cerutu Jenis: Long Filler, Sofi Iiller dan Small Cigar

A 4
Pemasaran | Biaya Pemasaran

v

Strategi Pemasaran
Produk, Harga, Promosi,
Distribusi

r

Promosi
Promosi Penjualan dan Personall Selling

A4

. . Efisiensi
Prospek Permintaan . Biaya
Ramalan Permintaan | Volume Penjualan » | pemasaran

r 3

Rencana Pemasaran

v

Gambar 2. Bagan Kerangka Pikir

2.3 Hipotesis

1. Promosi yang dilakukan oleh Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X
Jember berpengaruh nyata terhadap volume penjualan cerutu.

2. Biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh Kopkar Kartanegara PT Perkebunan
Nusantara X Jember tergolong efisien.

3. Prospek permintaan cerutu Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X

Jember meningkat.
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1. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Penentuan Daerah Penelitian

Penentuan daerah penelitian dipilih secara sengaja (Purposive Sampling
Method)  yaitu  di Koperasi Karyawan (Kopkar)  Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X Jember, kecamatan Arjasa, Kabupaten Jember
dengan pertimbangan bahwa Kopkar Kaﬁaﬁegara PT Perkebunan Nusantara X
Jember sebagai salah satu produsen cerutu yang terletak dikawasan berikat dan

giat melakukan kegiatan promosi.

3.2 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif
dan korelasional. Metode deskriptif bertu; uan memberikan gambaran atau lukisan
secara sistematik, faktual, akurat mengenai faktor-faktor, sifat-sifat serta
hubungan antara fenomena yang diselidiki. Sedangkan metode korelasional
merupakan kelanjutan metode deskriptif yang bertujuan mencari hubungan antara

variabel-variabel yang diteliti (Nasir, 1999).

3.3 Metode Pengumpulan Data

Dalam metode pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini,
data yang digunakan adalah dengan menggunakan data sekunder. Data sekunder
berupa data utama runtut waktu (fime series) tahun 1998-2002, yaitu data volume
penjualan, data biaya promosi, serta data biaya pemasaran yang diambil dari

Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X Jember.

3.4 Metode Analisis Data

1. Untuk mengetahui pengaruh dari variabel program promosi terhadap volume
penjualan digunakan persamaan regresi linier berganda dengan rumus
(Atmaja, 1997) - |
Y=by+bXi+b,X+....+b, X, +e

E, ion R Parpustakazs
| TRSITAS JEMBER

26
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III. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Penentuan Daerah Penelitian

Penentuan daerah penelitian dipilih secara sengaja (Purposive Sampling
Method) yaitu di Koperasi Karyawan (Kopkar) Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X Jember, kecamatan Arjasa, Kabupaten Jember
dengan pertimbangan bahwa Kopkar Kartaﬁegara PT Perkebunan Nusantara X
Jember sebagai salah satu produsen cerutu yang terletak dikawasan berikat dan

giat melakukan kegiatan promosi.

3.2 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif
dan korelasional. Metode deskriptif bertujuar_l memberikan gambaran atau lukisan
secara sistematik, faktual, akurat mengenai faktor-faktor, sifat-sifat serta
hubungan antara fenomena yang diselidiki. Sedangkan metode korelasional
merupakan kelanjutan metode deskriptif yang bertujuan mencari hubungan antara

variabel-variabel yang diteliti (Nasir, 1999).

3.3 Metode Pengumpulan Data

Dalam metode pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini,
data yang digunakan adalah dengan menggunakan data sekunder. Data sekunder
berupa data utama runtut waktu (time series) tahun 1998-2002, yaitu data volume
penjualan, data biaya promosi, serta data biaya pemasaran yang diambil dari

Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X Jember.

3.4 Metode Analisis Data

1. Untuk mengetahui pengaruh dari variabel program promosi terhadap volume
penjualan digunakan persamaan regresi linier berganda dengan rumus
(Atmaja, 1997) - ‘
Y=by+bX;+b, X+, . +b, X, +e

26
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Berdasarkan variabel promosi yang diduga berpengaruh terhadap volume
penjualan cerutu, maka persamaan linier berganda sebagai berikut :

Y=by+b X;+byX>

Dimana :
Y : volume penjualan (batang)
by : konstanta

bi-b, : koefisien regresi
X : tctal biaya promosi penjualan (Rp)
X : total biaya personal selling (Rp)

Untuk menguji apakah variabel bebas (promosi) yang dimasukkan dalam
model secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel terikat (volume
penjualan) digunakan uji-F dengan formulasi sebagai berikut:

Koefisien Tengah Regresi
Koefisien Tengah Sisa

Kriteria pengambilan keputusan :
1. F hitung <F tabel ( a : 0,05 ) maka Ho diterima, berarti secara keseluruhan
variabel bebas tidak berpengaruh nyata térhadap variabel terikat.
2. F hitung > F tabel ( a : 0,05 ) maka Ho ditolak, berarti secara keseluruhan
variabel bebas berpengaruh nyata terhadép variabel terikat.
Untuk mengetahui pengaruh masiﬁg—masing variabel bebas terhadap

variabel terikat (volume penjualan) digunakan uji-t dengan formulasi sebagai

berikut :
t hitung = | Sby = TIJ—KS
Sb, KTS
Keterangan :

bi : koefisien regresi
Sbi : standart deviasi


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

28

Kriteria pengambilan keputusan:

-

1.t hitung > t tabel (c: 0.05) berarti variabel bebas berpengaruh nyata terhadap

variabel terikat.

b

t hitung = t tabel (o 0.05) berarti variabel bebas berpengaruh tidak nyata

terhadap varabel terikat.

]

Untuk mengetahui efisiensi biaya pemasaran digunakan formulasi sebagai
berikut (Shepherd dalam Soekartawi, 1993):

EP. =[%J.]OO%
Keterangan:
EPs  : efisiensi biaya pemasaran (%)
B  total biaya pemasaran (Rp)
TNP  : total nilai produk (Rp)
Kriteria pengambilan keputusannya adalah (Soekartawi dalam Pristina, 2001)
I. Efisiensi biaya pemasaran (EPs) < 50%, maka biaya pemasaran yang
dikeluarkan efisien.
2. Efisiensi biaya pemasaran (EPs) > 50%, maka biaya pemasaran yang

dikeluarkan tidak efisien.

3. Untuk mengetahui prospek permintaan cerutu tahun 2003-2007, digunakan
trend logaritma (eksponensial). Pemilihan trend tersebut berdasarkan
pengamatan terhadap grafik data (scateer plor) yang cenderung eksponensial,
selisih pertama dari nilai logaritma data observasi yang cenderung konstan,
dan nilai penyimpangan/MAD (mean absolute deviation) yang kecil. Adapun
formulasi trend logaritma adalah sebagai berikut (Supranto, 1993):

Y’ =ab®
log Y'=log a + (log b)X

Zlog}’
n

D X.logVY
IR

log a =

log b =
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Keterangan :

Y :volume penjualan (batang)

X waktu (tahun)

a . intersep

b : nilai koefisien trend

n :jumlah data

Kriternia pengambilan keputusan:

1. Jika grafik plot (scateer plot) menunjukan arah positif maka prospek
permintaan cerutu meningkat.

2. Jika grafik plot (scateer plot) menunjukan -arah negatif maka prospek

permintaan cerutu menurun.

3. 5 Terminologi

1. Cerutu adalah produk olahan dari daun tembaku yang terdiri dani dekblad,
omblad, dan filler yang didiversifikasi menjadi small cigar, soft filler, dan
long filler.

2. Promosi adalah program pemasaran yang dilakukan oleh Kopkar Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X Jember yang ditujukan kepada konsumen dan
atau distributor dalam bentuk personal selling dan promosi penjualan.

3. Personal selling adalah rangsangan yang ditujukan kepada konsumen dalam
suatu interaksi langsung dengan penjual.

4. Promosi penjualan adalah rangsangan yang diberikan kepada konsumen
melalui sampel dan pameran.

5. Biaya personal selling adalah total biaya yang dikeluarkan untuk
mempromosikan cerutu yang meliputi total biaya untuk tenaga personal
selling beserta insentifnya yang dinyatakan dalam bentuk rupiah.

6. Biaya promosi penjualan adalah bié;ya total yang dikeluarkan untuk

. mempromosikan cerutu yang meliputi total biaya pembuatan cerutu untuk
sampel dan total biaya untuk pameran yang dinyatakan dalam bentuk rupiah.

7. Volume penjualan adalah permintaan yang telah direalisasikan dinyatakan

dalam satuan batang.
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Permintaan adalah total volume cerutu yang akan dibeli oleh konsumen dalam
satuan batang.
Total nilai produk adalah total volume penjualan yang telah dinyatakan dalam

satuan rupiah.

. Biaya pemasaran merupakan total biaya yang dikeluarkan untuk memasarkan

cerutu yang meliputi biaya promosi, biaya pengepakan dan pengiriman, biaya

cukai serta biaya administrasi pemasaran yang dinyatakan dalam rupiah.

. Efisiensi biaya pemasaran adalah rasio antara biaya pemasaran dengan total

nilai produk cerutu yang dinyatakan dalam persentase.

Image maker adalah seseorang yang tugasnya membuat “citra” (image) suatu
produk (misalnya cerutu) sedemikian rupa, yang mampu menarik masyarakat
untuk menghisap cerutu/menjadi konsumen cerutu (society become a
consumer).

Prospek permintaan adalah proyeksi (ramalan) mengenai volume penjualan
cerutu yang dapat dicapai oleh Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara
X Jember pada tahun 2003-2007.
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V. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Pengaruh Promosi Terhadap Volume Penjualan Cerutu

Cerutu merupakan produk olahan dari daun tembakau yang mana bagi
masyarakat Indonesia cerutu termasuk barang konsumsi yang relatif mahal dan
memiliki rasa yang cukup “asing”. Sebagai salah satu produsen cerutu di
Indonesia, Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X Jember berusaha
untuk memikat masyarakat sedemikian rupa hingga sampai kepada tindakan
pembelian, yaitu melalui promosi penjualan dan personal selling. Tujuan Kopkar
Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X Jember melakukan promosi penjualan
dan personal selling adalah agar masyarakat tahu, mengenal, dan mengkonsumsi
cerutu (society become a consumer) yang pada akhirnya berdampak pada
peningkatan volume penjualan.

Dari hasil analisis Regresi Linier Berganda yaitu untuk mengetahui
pengaruh promosi penjualan (X,) dan personal selling (X;) yang dilakukan oleh
Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X Jember pada tahun 2000 sampai
dengan 2002 terhadap volume penjualan cerutunya, didapatkan persamaan:

Y =-60951.6 + 0.032X, + 0.164X,

Tabel 2. Estimasi Fungsi Regresi Linier Berganda Pengaruh Promosi Terhadap
Volume Penjualan Cerutu Tahun 2000-2002

Variabel Koefisien Standart t-hitung t-tabel
Regresi Deviasi

Promosi Penjualan (X;) 0.032 232576.83 0.468 2.034

Personal Selling (X) 0.164 630509.61 6.476*

Konstanta -60951.6

F-hitung 21.912%

F-tabel 3.285

R? 0.570

Sumber: Lampiran 4
Keterangan: (*) Berbeda Nyata Pada Taraf Kepercayaan 95%

AW : '.‘” HaE D)
45 N | LedinsiiAg JER
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volume penjualan. Dengan adanya_program insentif bagi tenaga personal
selling ini, maka akan memacu mereka untuk lebih aktif menjual lebih banyak
cerutu yaitu dengan berusaha meyakinkan konsumen/calon konsumen
(masyarakat) sedemikian rupa agar terpengaruh untuk mengkonsumsi cerutu
ataupun beralih kepada produk cerutu (society become a consumer) dan
membina hubungan berkelanjutan, sehingga volume penjualan cerutu dapat
meningkat. Dengan demikian penambahan biaya personal selling vyang
dialokasikan secara tepat dan efektif yaitu dengan memilih tenaga personal
selling yang profesional, aktif, komunikatif dan berwawasan luas mampu

meningkatkan volume penjualan cerutu.

3.2 Efisiensi Biaya Pemasaran Cerutu

Komponen biaya pemasaran cerutu Kopkar Kartanegara PT Perkebunan
Nusantara X Jember terdiri dari 5 (lima) macam (item) pengeluaran yang meliputi
biaya promosi, biaya pergudangan, biaya pen gepakan dan pengiriman, biaya
cukai, serta biaya administrasi pemasaran. Biaya-biaya ini selalu berubah setiap
tahunnya.

Berdasarkan hasil analisis di lapang, pembiayaan pemasaraan cerutu, total
nilai produk, dan nilai efisiensi biaya pemasaran cerutu mulai tahun 1998 sampai
dengan tahun 2002 dapat dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Efisiensi Biaya Pemasaran Cerutu Tahun 1998-2002
Tahun BiayaPemasaran(Rp)  Total Nilai Produk(Rp) Efisiensi Biaya Pemasaran(%)

1998 382431288 3420189496 11.182
1999 255586041 1086468045 23.524
2000 159258307 649138409 24.534
2001 194560212 893629092 21752
2002 192925848 1561969829 S 12.351

Sumber: lampiran 5
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Prospek permintaan cerutu jenis long filler tahun 2003 sampai tahun 2007

disajikan pada Tabel 5.

Tabel 5. Prospek Permintaan Cerutu Jenis Long Filler Tahun 2003-2007

Tahun Ramalan Permintaan (Batang)
2003 13754

2004 9379

2005 6395

2006 4360

2007 2973

Sumber: Lampiran 6

Dari Tabel 5 dapat dijelaskan bahwa pada tahun 2003 hingga tahun 2007,

permintaan cerutu cenderung menurun dengan penurunan 31.813% per tahun.

Gambaran menyeluruh tentang hubungan volume penjualan dan prospek

(ramalan) permintaan dapat dilihat pada Gambar 6.

Prospek Permintaan Cerutu Jenis Long Filler

Tahun 2003-2007

300000 ‘
Y5000 i—Q—Volume }
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Gambar 6. Grafik Prospek Permintaan (Ramalan Permintaan) Cerutu Jenis Long
Filler Tahun 2003-2007

Dari Gambar 6 tersebut dapat dilihat bahwa volume penjualan cerutu jenis

long filler yang paling rendah terjadi pada tahun 2000, dimana tidak ada ekspor

cerutu sama sekali. Sedangkan volume penjualan cerutu jenis long filler yang
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wisatawan asing yang berkunjung ke Indonesia. Karena ekspatriat serta wisatawan
asing merupakan target pasar cerutu, maka diramalkan akan terjadi penurunan

volume permintaan cerutu.

5.3.2 Prospek Permintaan Cerutu Jenis Soft Filler

Prospek permintaan cerutu jenis sofi filler Kopkar Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X dapat diramalkan melalui metode trend logaritma
(eksponensial). Berdasarkan hasil analisis diperoleh persamaan garis linier sebagai

berikut:

Log Y’ =5.413 + 0.0385X atau secara eksponensial Y’ = 259074 (1.092}%

Dari persamaan tersebut, dapat diartikan bahwa volume permintaan cerutu
pada tahun dasar (2000) sebesar 259074 batang dan volume permintaan cerutu ini
akan mengalami kenaikan sebesar 9.27% per tahunnya.

Cerutu soft filler merupakan cerutu perpaduan antara cerutu long filler
dengan small cigar,sehingga dalam perkembangannya mengalami kecenderungan
untuk meningkat. Cerutu jenis soff filler juga memiliki variasi merek, kemasan,
rasa, jumlal/isi serta harga. Adanya keragaman variasi tersebut merupakan daya
tarik untuk menstimulasi permintaan pasar. Cerutu sof? filler memiliki harga yang
relatif murah, sehingga kemungkinan untuk dijangkau masyarakat sangat besar.

Adapun volume penjualan dan kecenderungan (trend) penjualan cerutu
jenis soff filler pada tahun 1998 sampai dengan 2002 disajikan pada Tabel 6.

Tabel 6. Volume Penjualan dan Kecenderungan Penjualan Cerutu Jenis Soft filler
Tahun 1998-2002

Tahun Volume Penjualan (batang) Kecenderungan Penjualan (batang)
¥ Y’

1998 147160 216982

1999 303895 237096

2000 370405 259074

2001 310596 283090

2002 226847 309331

Sumber: Lampiran 7
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Pada Tabel 6 tersebut diketahui bahwa volume penjualan cerutu terendah
pada tahun 1998 sedangkan yang tertinggi pada tahun 2000, Hal tersebut
disebabkan adanya penjualan yang cukup tinggi untuk merek Bali Djanger pada
tahun 2000. Sedangkan untuk tahun selanjutnya (2001-2002), penjualan Bali
Djanger menurun akibat terjadinya peningkatan harga cerutu tersebut yaitu
sebesar 60%.

Prospek permintaan cerutu jenis soff filler tahun 2003 sampai tahun 2007
disajikan pada Tabel 7.

Tabel 7. Prospek Permintaan Cerutu Jenis Soff Filler Tahun 2003-2007

Tahun Ramalan Permintaan (Batang)
2003 338006
2004 ' 369338
2005 403575
2006 440985
2007 481863

Sumber: Lampiran 7

Dari Tabel 7 dapat dijelaskan bahwa pada tahun 2003 sampai dengan
tahun 2007, permintaan cerutu cenderung meningkat yaitu dengan peningkatan
sebesar 9.27% per tahun. Gambaran menyeluruh tentang hubungan volume

penjualan dan prospek (ramalan) permintaan dapat dilihat pada Gambar 7.

Prospek Permintaan Cerutu Soft Filler
Tahun 2003-2007
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Gambar 7. Grafik Prospek Permintaan (Ramalan Permintaan) Cerutu Jenis Sof
Jfiller Tahun 2003-2007
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Prospek (ramalan) permintaan cerutu jenis sofi filler tahun 2003 hingga
tahun 2007 cenderung meningkat. Hal ini selain dipicu oleh menjamurnya klub
dan /lounge, kegiatan promosi. juga disebabkan oleh rasa cerutu jenis soft filler
tidak terlalu berat (soff). Schingga bagi pecandu berat cerutu yang dalam tahap
mengurangi kecanduannya, dapat memilih cerutu soft filler yang pada akhirnya
dapat meningkatkan volume permintaan cerutu soft filler. Dengan kata lain,
volume permintaan meningkat dikarenakan Kopkar Kartanagera PT Perkebunan
Nusantara X dapat mempertahankan pasar dalam negeri dan berhasil melakukan
ekspansi. Nilai R’ (0.1503) berarti bahwa prospek permintaan cerutu hanya
dipengaruhi oleh variabel waktu sebesar 15.03%. ‘Sedangkan sisanya (84.97%)
dipengaruhi oleh variabel lainnya’ yang tidak dimasukkan ke dalam persamaan

tersebut.

5.3.3 Prospek Permintaan Cerutu Jenis Small Cigar

Prospek permintaan cerutu Jenis small cigar Kopkar Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X dapat diramalkan melalui metode trend logaritma
(eksponensial). Berdasarkan hasil analisis di peroleh persamaan garis linier sebagai
berikut:
log Y’ =5.660 + 0.209X, atau secara eksponensial Y’ = 456941 (2)*

Dapat diartikan bahwa volume permintaan cerutu Jenis small cigar pada
tahun dasar (2000) sebesar 456941 batang dan volume permintaan cerutu ini akan
meningkat sebesar 61.808% per tahunnya. Adapun volume penjualan dan
kecenderungan penjualan cerutu pada tahun 1998 sampai dengan 2002 disajikan
pada Tabel 8.
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Tabel 8. Volume Penjualan dan Kecenderungan (Trend) Penjualan Cerutu Jenis
Small Cigar Tahun 1998-2002

Tahun Volume Penjualan (batang) Kecenderungan Penjualan (batang
¥ ¥

1928 243699 174526

1999 251266 - 282397

2000 413550 456941

2001 337003 739368

2002 2333791 1196356

Sumber: Lampiran 8

Pada Tabel 8 tersebut diketahui volume penjuaian cerutu jenis small cigar
mengalami peningkatan, kecuali pada tahun 2001. Pada tahun 2001 volume
penjualan cenderung menurun walapun pada akhir tahun tersebut ada ekspor
cerutu Macho ke Jepang. Penurunan ini terjadi karena harga Macho Fans dan
Macho Golf yang pada tahun sebelumnya (2000) memiliki volume penjualan yang
paling tinggi ternyata pada tahun 2001 mengalami kenaikan harga sekitar 50%,
sehingga volume penjualan Macho Fans dan Macho Golf mengalami penurunan.

Sementara itu pada tahun 2002, volume penjualan cerutu jenis small cigar
mengalami kenaikan sangat besar. Kenaikan ini dipicu oleh peningkatan ekspor
cerutu jenis small cigar ke Jepang. Kegiatan ekspor ini mendominasi volume
penjualan cerutu dari jenis small cigar sebesar kurang lebih 80%.

Prospek permintaan cerutu jenis small cigar mulai tahun 2003 hingga
tahun 2007 disajikan pada Tabel 9.

Tabel 9. Prospek Permintaan Cerutu Jenis Small Cigar Tahun 2003-2007

Tahun Ramalan Permintaan (Batang)
2003 1935800

2004 3132279
2005 5068277

2006 8200879

2007 13269678

Sumber: Lampiran 8
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Dari Tabel 9 dapat dijelaskan bahwa pada tahun 2003 sampai dengan
tahun 2007, permintaan cerutu cendering meningkat yaitu dengan peningkatan
sebesar 61.808% per tahun. Gambaran menyeluruh tentang hubungan volume

penjualan dan prospek (ramalan) permintaan dapat dilihat pada Gambar 8.

Prospek P2rmintaan Cerutu Small Cigar
Tahun 2003-2007
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Gambar 8. Grafik Prospek Permintaan (Ramalan Permintaan) Cerutu Jenis Small
Cigar Tahun 2003-2007

Dari Gambar 9 tersebut dapat dilihat bahwa permintaan cerutu jenis small
cigar tahun 2003 hingga tahun 2007 meningkat. Hal ini dapat terjadi karena
kegiatan ekspor cerutu ke Jepang terus berlanjut, sehingga permintaan cerutu
dapat meningkat. Selain itu, adanya kegiatan promosi dan mulai tertariknya
masyarakat Indonesia akan cerutu jenis small cigar yang ditandai dengan adanya
pergeseran selera konsumen kepada cerutu kecil, juga dapat meningkatkan
volume permintaan cerutu. Atau dengan kata lain, Kopkar Kartanegara PT
Perkebunan Nusantara X dapat mempertahankan pasar ekspornya dan mampu
melakukan ekspansi. Nilai R? (0.659) berarti bahwa prospek permintaan cerutu
hanya dipengaruhi atau dapat dijelaskan oleh variabel waktu sebesar 65.9%.
Sedangkan sisanya (34.1%) dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak
dimasukkan ke dalam persamaan tersebut.

Secara umum, berdasarkan faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan,
cerutu memiliki harga yang relatif mahal, terutama jenis /ong filler sehingga

hanya sebagian masyarakat yang dapat menjangkaunya. Meskipun golongan
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VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan diatas, dapat ditarik suatu

kesimpulan sebagai berikut:

1.

Promosi yang dilakukan Kopkar kartanegara PT Perkebunan Nusantara X
(dalam bentuk promosi penjualan dan personal selling) berpengaruh nyata
terhadap volume penjualan cerutu dengan nilai F hitung (21.912) > F tabel
(3.285). Yang berarti hipotesis yang diajukan diterima. Hal ini karena promosi
mampu menciptakan daya tarik khusus yang dapat memikat dan
mempengaruhi sikap masyarakat untuk membeli cerutu, artinya dapat
meningkatkan volume penjualan. Dari kedua bentuk promosi tersebut, yang‘
berpengaruh paling nyata adalah personal selling dengan nilai t hitung (6.476)
> t tabel (2.034). Hal ini terjadi karena personal selling berinteraksi langsung
dengan masyarakat sehingga mampu menarik masyarakat untuk membeli
cerutu. Sedangkan promosi penjualan yang dilakukan temyata kurang efektif,
dengan nilai t hitung (0.468) < t tabel ( 2.034).

Biaya pemasaran cerutu yang dikeluarkan Kopkar Kartanegara PT Perkebunan
Nusantara X mulai tahun 1998 sampai 2002 tergolong efisien dengan nilai EPg
berkisar antara 11.182% sampai 24.534%. Artinya hipotesis yang diajukan
diterima. Hal ini disebabkan oleh harga jual yang relatif tinggi.

Prospek permintaan cerutu Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X
tahun 2003-2007 untuk jenis soft filler dan small cigar mengalami
peningkatan, karena Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X dapat
mempertahankan pasarnya dan berhasil melakukan ekspansi. Sedangkan untuk
jenis long filler mengalami penurunan, karena Kopkar Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X kurang aktif dalam kegiatan pemasaran sehingga
tidak dapat mempertahankan pasar ekspornya.

= i ¥
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6.2 Saran

1.

Untuk meningkatkan volume pénjualan cerutu, maka Kopkar Kartanegara
PT Perkebunan Nusantara X diharapkan aktif mempromosikan produknya
dengan mengkombinasikan media promosi secara tepat sasaran dan dengan
menggunakan image maker yang professional.

Agar dapat meningkatkan volume penjualan cerutu long filler sebaiknya
Kopkar Kartanegara PT Perkebunan Nusantara X aktif mencari, menjalin, dan

meningkatkan hubungan dengan relasi atau pasar luar negeri.
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Lampiran 1. Data Jenis Cerutu, Merek, dan Harganya

Jenis Cerutu Merek Harga (Rp)/batang
Tahun 2000 Tahun 2001 Tahun 2002

Long Filler MD Robusto 12500 15000 15000
MD Premium 16000 20000 20000
MD Panatella 8000 11000 11000
WS Robusto - - 50000
LA Budha 9890 9890 9890
LA Sultan 14000 14000 14000
LA Black Bull 12790 12790 12790
LA Krakatau 12790 12790 12790
LA Java Spc 10850 10850 10850
LA Lombok 7470 7470 7470
LA Sumbawa 6510 6510 6510
LA Komodo 6510 6510 6510
LA Borneo 6260 6260 6260
LA Sumatera 5300 5300 5300
Cigarillo 4800 4800 4800
Corona 4800 4800 4800
Churchil 6750 6750 6750
Grand Corona 5760 5760 5760
Torpedo 5760 5760 5760
DW 9000 9000 9000

Soft Filler  Argopuros Al 2600 2750 3000
Argopuros A3 2000 2500 2667
Argopuros 152 1100 1600 1600
Argopuros I5 1500 1500 1600
Argopuros KT 10 2750 3750 4000
Argopuros KT 24 2083 2500 2500
BALICs.:
BB 1500 2200 2200
BK 1500 2200 2200
BDLX 1400 2000 2250
BDS 1500 2200 2200
BD 2500 4000 4500
GMD 1400 2200 2200
BLX 1100 1750 2000
BLL 1400 2000 2000
BL - 2200 3500 4000

GML 1400 1900 2000
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Jenis Cerutu Merek

Sofi Filler

Small Cigar

BT

BP

BS

BD

BL

Al Capone

Al Capone Golf
Macho

Macho Golf
Macho Fans Filter
Macho Golf Filter
Macho Jeping_

1400
1400
1400
2000
2000
450
475
350
375
450
475

Harga (Rp)/batang
Tahun 2000 Tahun 2001 Tahun 2002

900 1300
900 1300
900 1300
1500 1800
1250 1600
425 370
450 390
200 300
225 325
425 370
450 390

- 340

340
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Lampiran 2. Data Volume Penjualan Cerutu

67

Data Volume Penjualan Cerutu Berdasarkan Jenisnya (dalam batang)

Jenis Cerutu Volume Penjualan (Batang)
Tahun
1998 1999 2000 2001 2002
Long Filler 241638 49983 8300 37032 41403
Soft Filler 147160 303895 370405 310596 226847
Small Cigar 243699 251266 413550 337074 2333791
Jumlah 632497 605144 792255 684702 2602041

Data Volume Penjualan Cerutu Per Bulan

Bulan Volume Penjualan (Batang)

Tahun 2000 Tahun 2001 Tahun 2002
1 151880 65770 23346
2 75825 40272 135123
3 61462 53478 30439
4 54618 43009 103960
5 66714 44144 37247
6 46115 37288 81155
7 74785 51472 223524
8 42757 26821 501108
9 93958 42933 477192
10 44930 50725 467831
11 36633 104262 39128
12 42578 124528 481988

Jumlah 792255 684702 2602041
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Lampiran 2. Data Biaya Promosi Penjualan dan Personal Selling Cerutu

Data Biaya Promosi Penjualan Cerutu

Biaya Promosi Penjualan (Rp)

Bulan Thn.2000 Thn.2001 Thn.2002

1 667592 405431 409353

2 580150 235069 595571

3 998837 265647 326120

- 606937 371786 397190

5 692304 103538 763506

6 631440 249061 600468

7 977215 253527 392234

8 743939 397949 477518

9 678969 190058 487243

10 564649 23318 653106

11 470867 189595 362962

12 522201 89595 653433
Jumlah 8135100 2774574 6118704

Data Biaya Personal Selling Cerutu
Biaya Personal Selling (Rp)

Bulan Thn.2000 Thn.2001 Thn.2002

1 897145 658520 1049830

2 636940 508671 1256800

3 643601 581797 1004152

4 537113 464983 1026034

5 557058 654727 2624319

6 499186 609351 1145169

¥ 5 532482 536622 1778829

8 542503 608321 2799171

9 876594 582938 1921472
10 398271 865415 2116950
11 439312 896004 1349593
12 i 380657 993520 2027013

Jumlah 6940862 7960869 20099332
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Lampiran 4. Hasil Analisis Pengaruh Promosi Terhadap Volume Penjualan Cerutu

Regression

Descripti2e Statistics

I Mean Std. Deviation
Volume Penjualan 1113305.50 138313.15 36
Biaya Promosi Penjualan |473010.50 232576.83 36
Biaya Personal Selling 972251.75 630509.61 36
Correlations
Biaya Biaya
Volume Promosi Personal
Penjualan Penjualan Selling
Pearson Correlation  Volume Penjualan 1.000 .156 .753
Biaya Promosi Penjualan 1.000 137
Biaya Personal Selling 1.000
Sig. (1-tailed) Volume Penjualan .181 .000
Biaya Promosi Penjualan 212
Biaya Personal Selling ;
N Volume Penjualan 36 36 36
Biaya Promaosi Penjualan 36 36 36
Biaya Personal Selling 36 36 36
Variables Entered/Removed
Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Biaya
Personal
Selling,
Biaya Enter
Promosi _
Penjualan
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Volume Penjualan
Model Summaty
Change Statistics
Adjusted Std. Error ofR Square Durbin-
Mode! R R Square|R Square fhe Estimat Change F Change| df1 df2__ Big. F Changq atson
1 .755® .570 .544 | 93357.23 570 | 21.912 2 33 .000 1.599

a.Predictors: (Constant), Biaya Personal Selling, Biaya Promosi Penjualan
b.Dependent Variable: Volume Penjualan
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ANOVA
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 3.82E+11 2 1.910E+11 21912 .0002
Residual 2.88E+11 33 | 8715573266
Total 6.70E+11 35
a. Predictors: (Constant), Biaya Farsonal Selling, Ziaya Promosi Penjualan
b. Dependent Variable: Volume Penjualan
Coefficients®
Standardi
- zed
Unstandardized Coefficien
Coefficients ts Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig._ Tolerance VIF
1 (Constant) -60951.6 (40946.242 -1.489 .146
Biaya Promosi Penjualan |3.203E-02 .069 .054 .468 .643 .981
Biaya Personal Selling .164 .025 .746 6.476 .000 .981
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Residuals Statistice
Minimum | Maximum Mean Std. Deviation

Predicted Value 18069.53 [412416.81 [113305.50 104465.24 36
Residual -355718 [208095.06 7.28E-12 90650.65 36
Std. Predicted Value -912 2.863 .000 1.000 36
Std. Residual -3.810 2.229 .000 971 36

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
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Charts : ?

Normal P-P Plot of Regression Standardized Resid!

Dependent Variable: Volume Penjualan
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Lampiran 6. Prospek Permintaan Cerutu Jenis Long Filler

Tahun Y X X* logY XlogyY log Y' ¥
1998 241638 -2 4 5383 -10,766 4970 93311
1999 49983 -1 ] 4699  -4699 4804 63626
2000 8300 0 0 3919 0 4,637 43385
2001 37032 1 1 4,569 4,569 4,471 29583
2002 41403 2 4 4617 9,234 4305 20171
Jumlah 378356 0 10 23,187 -1,663
Rata-rata 756712 0 2

4,637 -0,333

log Y =log a+ (og b)X

(Ziog YJ (23.]87]
log a = -
n

5

=4.637
a =43385

log b =[ZX'°g Y):[—l.(m)

> X 10
=-0.1663
b =0.682
log Y' =4.637 -0.1663X

Y' = 43385 (0.682) *

MAD (Mean Absolute Deviation) = 451471
MSE (Mean Squared Error ) = 4784820289
R2=0.2557

Prospek (Ramalan) Permintaan Cerutu Long Filler Tahun 2005¥RO7

Tahun Volume Permintaan
Y' (Batang) logY'

2003 13754 4,138
2004 9379 3972
2005 6395 3,806 :
2006 4360 3,640

2007 2973 3,473
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Lampiran 7. Prospek Permintaan Cefutu Jenis Sofi Filler
Tahun Y X Xt locY XlogY logyY' v
1998 147160 -2 4 5,168 -10.336 5336 216982
1999 303895 -1 1 5,483 -5,483 5375 237096
2000 370405 0 0 5,569 0 5413 259074
2001 310596 1 1 5,492 5,492 5452 283090
2002 226847 2 4 5,356 10,711 5,490 309331
Jumlah 1358903 0 10 27,067 0,385
Rata-rata 2717806 0 2 5,413 0,077

logY =loga + (logb)X

[ > log Y )

loga=| = = .
n

J

:[2’7_()67J_5.413
s
a=259074

> XlogY
)
_((0.385
a 10
b =1.093
logY'=5.413+0.0385X
Y'=259074 (1.093) %

logb =(

=0.0385

MAD (Mean A bsolute Deviation) = 71588,6
MSE (Mean Squared Error) = 5900000000

R2=0.1503

Prospek (Ramalan) Permintaan Cerutu Soft Filler Tahun 2003-2007

Tahun Volume Permintaan

Y' (Batang) log Y'

2003 338006 5,529

2004 369338 5567
2005 403575 5,606
2006 440985 5644

2007 481863 5,683
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Lampiran 8. Prospek Perkembangan Permintaan Cerutu Jenis Small Cigar
Tahun Y X X2 logY XlogY logV' Vi
1958 243699 2 4 - B387 10774 5242 Vel
1999 251266 G g A S4hh 5,400 5451 282397
2000 413550 0~ 0. -5817 0 5660 456941
2001 337074 R S e &) 5528 5,869 739368
2002 2333791 2 4 6368 12736 6,078 1196356
Jumlah 3579380 0 10 28299 2,090
Rata-rata 7158759078 6 2 55650 0,418

log Y =1log a + (log b)X

[Z log Y}
. log
. [28299 J—S‘660
a = 456941
> X log Y
lo b =
% [ I ]
_(2090 J=0.2090
b =2

log Y = 5660 + 0.209X
Y = 456941 2 *

MAD (Mean Absolute Deviation) = 336685
MSE (Mean Squared Error) = 292647124325
R?=10.659

i
Prospek (Ramalan) Permintaan Cerutu Small Cigar Tahun 2003-2007

Tahun Vol. Permintaan
Y'(batang) log Y’

2003 1935800 6,287
2004 3132279 6,496
2005 5068277 6,705
2006 8200879 6,914
2007 13269678 7,123

i
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