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ABSTRAKSI

Analisis Pengaruh Bauran Pemasuran terhadap Hasil Fenjualan Kave Bundar
dati pada Perum Perhutani KPI Jember, Sukeani Ari Wulandan 2081029723,
skripst, oktober 2004, Jurusan Manajemen Program $1 Extention Fakultis Ekonomi,
Umiversitas Jember

Peneliian ini bertujuan untuk mengetahui signifikansi pengaruh varuabel
harga jual dasar (HJD), bisya mua bongkar dan biaya promosi terhadap hasil
penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhutani KPH Jember baik secara bersama-
sama maupun secara mdividu. Berdusarkan hasil analisis regresi linier bergands
menunjukan bahwa vanabel harga jual dasar (HID), braya muat bongkar dan biaya
promosi berpengarub terhadap hasil penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhutani
KPH Jember baik secara bersama-sama maupun secara individu. Berdasarkan hasil
upl F menunjukkan bahwa variabel harga jual dasar (HID), biava muat bongkar dan
biaya promosi sevars bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan dengan
ntlar F hitung 17,840 dengan tngkat pengaruh sebesar 82,1% (Adjusted R SgjuaTe =
U821} Sedangkan hasil wi 1 menunjukan bahwa variabel braya muat bongkar dan
Biaya promosi secara individu mempunyai pengaruh yang signifikan terbadap hasil
penjualan kayu bundar jati pada Perum perhutam KPH Jember dimana nilai 1 hatemg
untuk varabel ava mual bongkar sehesar 2 404 dengan nngkat pengaruh 64 5% dan
untuk biaya promost sebesar 3205 dengan ungkat pengaruh 73%. Sedangkan harga
jual dasar (1) tdak mempunym pengaruh yang signifikan techadap hasil penjualan
I;ug,-H qupq:!rjau pada Perum Pechutani KPH Jember secara individu,
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L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada hakekatnys perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya tentu tidak
terlepas dan motivasi mendapatkan Kewmungan yang terus mieningkat dalam
setiap penode. Dengan Keuntungan vang diperoletinya sertn pengalaman selama
beroperasi, perusahaan akan mendapatkan bahan untuk mengambil keputusan
yang akan ditetapkan pada periode mendatang. Selain it adnya Keuntungan yang
Jingz mﬂu!;urr'la.un suaty mdikator sukses tidaknya manajemen dalam menpelols
SEL perusahaan. Schingea detpan keuntungan yang diperolel, perusahaan dapal
mempertahankan  ekastensmva  untuk  memenuhs webutuhan  dan  keinginan
konsumen,  Untuk  merealisasikan lujan tersebut maka aspek pemasaran
memepang peranan penting dalam menentukan berhasil iduknyva perusabipan
dalam mencapal ijuan yang donnguikan

Aspek pemasaran yang Memepang perinan pentmg dalan prEncapainn
tujuas perusaloan tersebut terdin dan beberapa variabel-varinbel yang tergabung
dalam bauran pemasaran tmarketing mix) Vanabel-vanabel bauran R RERTETY
(matketing mix) terdin dan produk, harga, promesi dan distribusi. Tekanan utsma
dari bauran pemasaran adalal pasar (konsumen yang dituju) karena pada akhirmya
produk. vang ditiwarkan olel perisahaan diarahkan kesiti. Kebutuhan pesar
lersebul dipakar sebagai dusar menentukan micam produknya, altemanft harpa,
promosi dan  distnbasi, Masalah i menunjukan kepada perusahaan untuk
mengmlokasikan kegitan pelasarannys pada masing-masing variabel bauran
Pemasarun. Pemlaian baurn progsaran Vang lepal memeging peranan penting
daliem usaha meningkatkan hasi) penjifan karena it kesalahan mhak perusahaan
dalam memadukan baran peitiasarun akan mempengaruhi tingkat keuntungan
yang dicapai

Perum Perhutani KPH Jember adalah salah satu BUMN dibawah naungan
Departemen  Kehutanan merupakan  perusshaan manopoli yvang  melakukan
kepratan  produksi dibidling  kelwitanan berupa  penanaman, pemeliharaan,
eksploitasi, pengolahan, dan pemjualan hasil  human Seperti halma  pada
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perusahaan pada umumnya vang memberikan perhatian yang cukup besar dalam
pengalokasian kegistan pemasaran pady masing-masing bauran pemasaran bepitu
pula pada Perum Perbutani vany juga memberikan pechatian vang cukup besar
pada proses pengalokasian kegtatan pemasaran pada masing-masing varthel

bauran pemasaran

1.2 Pokok Permasalaban

Globalisasi ekonomi dunia yang dukots dengan gerakan kembali chanom
pasar bebas merupakan suatp kecenderungan vanp kust diewasa i, hal i
mengheruskan  perusahaan menyesumkan  dinl dengan carn baru  dalam
memalankan  usahanya sejumiah  kebijaksanaan pembangutan ckonomi di
gulirkan seranphkaion puket-paket derepulas maupun debirokrst  memberikan
scbuah petumpuk bahwa didalam duma usaho baik pemerintah maupun swasta
akan selalu berubah. Oleh Karena iy, perusahaan harus selalu melibal dan
mengevaluas perubaban vang ienadi bk dilingkungan eksternal maupun
tnternil Bavenn pemasaran (marketing mix) merupakan aspek pemasarun yang
meliputt lingkungan internal dan lingkungan eksternal perusahaan vang harus di
evaluasi dan dinilai secara perindik

Perum Perhutani KPH Jember dalam usaha untuk meningkatkan hasil
perjualian kaye bundar jati membentuk suatu  formulast bauran pemasaran
tmarketing mix) Dimana bauran pemasaran (marketing mix) Perum Perhutani
KPH Jember juga memperhatikan serta mengevaluag dspek-aspek  pemasaran
yang meliputt lingkungan imternal dan eksternal perusahoan. Bauran pemasaran
dalam penelitian ini berdasarkan indikator-indikator sebagai berikut produk vang
diteliti dalsm penelitian 1 adalah kavu bundar jati, HJD (Harga Jual Dasar) kayu
bundar jati sebagni indikator dari harga (Price). biaya muat bongkar sehagai
indikator dan disinibusi (Place) dan biaya promosi merupakan indikator dari
Promaosi {Promotion),

Berdasarkan uraion diatas yang menjadi permasalahan dalam penelition
mi adalah

R
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“Seberapa besar pengaruh bauran pemasdran (marketing mix) terhadap hasil
penjualan kayu bundar jat pada Perum Perhutani KPH Jember?”

Atas dasar latar beluhang dan pokok permasalahan tersebut  maka

penchtian ini diben judul “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran ferhdap

Hasid Penjuclan Kayvu Bundar Jate Pada Perum Perlfuani KPH Jember”.

L3 Tujuan Dun Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penclitian
Untuk mengetahun pengaruh bauran pemasaran | Harga (Price), Distnbusi
(Place) dan Promosi (Promotion)) terhadap hasil penjualan  kavu bundar jat
Perum Perhutam KPH Jember
1.3.2 hegunaan Penelitian
a Penclivan diharapkan dapat dimanfaatkan schagi pertimbangan bagi
phak  perusahaan dalam  pengambilan Keputusan  vang  menyangkul
pengeunaan bauran pemasaran yang paling sesoal agar dapat diperoleh
hasil penyuatan yang optimal bag perusahaan,
b, Sehagn suaty wacana tambahan dan referensi ilmish untuk kajian-kajian
selumjuinva,
¢. Bag penelin diharapkan akan memperoleh suatu tambahan wawasan

mengenm pengaruh bauran pemasaran terhadap hasil penjualan,
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjuwan Hasil Penelitian sehelomny

Penelitan sebelumnya vang dilakukan oleh Dwi Luki Harivanto pada

talvan 2000 aenelitn tentang - Bauan Pemasaran Pada Persahgn ks Hubaik

Mawar [N Malang”™ Penclitan tersebin berdasarkan padi analisis. penlakn

kowsumen  penghonswmss produk kop bubak Mawar b Malang. Tojuin

penglitian ‘ind adalah:

Untuk mengetalun permasafahan vang ada puda perusahaan lerutama vang
menyangkut perihal perilako kopsure .

Uitk menpgetalun  apakah  bauran  pemasaran bBerpengaral  terhadap
keputisan Konsumen dalon pembselion ek

Lntuk mengetabnn variabel manakab vang berpengarall domman weehadagp
Reputusan kensnmen dalam pembeban produok

Jumlub respomden vang ditelit adabsh 25 konsumen penskonsamsi

Ko bubuk Mawar v Malang, Alar analisis vieng diganakan dalam penelitian

i adaleh analisis regres linter berpanda dan analisis korelps kesimpulan dar

et terselo ikl

Ada pengarab vang sangs kuat terhadap penjualan perusabaan. Hal im
ditunjukan dengan tingkat kereatan hubungan {r1=0.916
Terdapat keenmtan bubungan vang signifikan melalui analisis korelasi ying
dituryukan dengan wji analisa yang menghasilkan F hitung (26,066 lebil
danpada F abel (4.08) dan t hitung (4,1270 lebil besar dari pada t tabel
1 1.645)
Dengan melihat hasil wji SPP8 dapat diketabui bahwa, baurn permasaran
mertibawa pengarah ving sangal besar terhirckap hasil penjualan perusahaan
Hal wi ditunjukan dengan persamaan :

¥=3 90340 686X,+0, 1 54 X,40. 141X, HOLOA9T X,
Persamuan tersebut menunjukan bahwa apabila X, ditingkatkan sebesar |

satean maka Y akan naik sebesar 0,686 satuan ( dengan asumsi X., X3, X,
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etap | Dan ppabile N ditngkatkan sebesar | satuan mitka Y wkian ik
sebesar | satoan, makn Y akon mok sebesar 0154 satuan (dengan asmms)
S N dan N tetap) Dan apabila Ny ditingkatkan ssebesar | satan, maka
Voakan ek sebesr 0041 tdengan asumst X, X dan Ni tetap) Dun
apabila Mg diomgkatkan scbesar | satuan, maka Y akan naik sobesar (h (4597
satuan (dengan asomsi X, X, dun X, tetap |

4 Terdapat pengaruh vang dominan dinntari keempat vanabel pemasaran
terhadap penjualan perusabun adafab dari produk perusahann. Hal tersebit

dapaat ditumjukan dengan ingkat b sebeésar 0686

Persamaan penehian my dengan penelitivan Dwi Loki | Ty adi adalah
I Reduamya menelit mengena bauran Rl RESTHTT

2. Metode analisis data i degunakan dakal Regresi Liner Berpmida

Perbedaan penclithn i denpan penelitian Dwi 1 ki Harevadi udalaly

Lo Obyek penelinin i adalah Perun Porutimt kP Jember 3 S Pasomsan
Nod Jember yaitu st pensalaon vang mebkukin prosduksi dibiding
kebirtaman berupa penanaman, pemchiborim, chsploitast, pengofalag, dan
penjuaikin basil hougas Hasil Inatan vang diedin dalam penehitan wn idalal
brerupa kivu bundar jari

2 Vartabel terikal 1Y) Lpiencdensy dan bavran et ek etinge mx)
paacka penelitian ini adalal lasi) peiuatan kaye barsdar juti Perum Perbutan
KPH Jember perbulan

Penelitian sejenis juga dilakukan oleh Rendra Wirnwan pade talin

2001 menelin 1entang “Pengaruli Biava  Advertensi Ferhadap Volume

Penjualan Pada UD. Java Abadi Motor di Jembes” Fujuan dan penclitianma

sualah

I Unituk mengetal seheripa besar penpanb biaya meds advertensi Wiy
pabng berpergaruh techadap penjuilan sepeda motor Astrea Supra dags
Supra X
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2. Untuk mengetshui media advericnss yung paling  berpengaruh lerhadap

pencapan volume penyualin sepeda motor Astren dan huprn X
Alat anahisis vang digunakan dalam penelitan im adalah Represi Linter

Berpandiu, koefisien korelas: parsul dan Anahisis Fhonometnk keesimpulan

darr penelitian tersebur adalal

I Persamaan Bepresi inier Berganda vamg diperolel adalal
Y= -2 6R3240,000167 FO3 X 0000294407 X, Dan persamaan fersehu
diketalmi bahwa dengan kenaikan bimyn medin eetak (X1) sehesar Rp
HO.O00 akan menpakibakan petvinEan volume penjualan sebesar 2 g,
kennikan biaya media elektronik sebesar Rp 10000 akan mengakibatkan
kenaikiin  volume pemjunlan sebesar 2 umit dan kenntkan baya media
clektronik our door sebesas Rp. 10000 akan menpakibatkan Kenbikan
voleme penpuatan sebesar 3 it Havi media adveniensi mernpengihi
voleme penjualan sebesir 79 94%, dan NLOG%s dipengaruln Gekior-kiog
b Doy hasil up F diperodeh hahwa Fbung - Faabel berars Pz
ddvertenst mempenpgamle volime penplin secar simalian Seilipigkan
tarr g vingkat diperobel hasil baliwa Wiedia cetak, media elekironik dan
media oul door berpengandy nya terhadap volume pengilan

< Niln parsial menunjukan bahwa  media cetk mempengamiin  volume
pertjualan sehesar 72,25%, media elekironik sebesar 7 1.25% dan media o
door merupakan varisbel bebas yang paling berpengsruly terhadap volume
penyialom

3. Hasil snalisis ekonometrik menunjukan bahwa  antirs TSI
varabel bebas tidak teriadi multikolinearims, Heterokedastisitas dan Auto
korelasi. Sehingga estimasi dan hasil penelitian mi bersifat BLUE,

4. Hipotesis pertama dan penelinan diterima yaity, biaya media advertensi
berpengarule techadap  volume peijualat  secarn simultan Sedanpkan
hipotesis kedua ditolak vaity media cetak Bukan merupakan media vang
paling berpengaryh terhadap volume penjualan, sebalsknya media onr donr

merimihan medi yang paling berpengarul

R T e T W .
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Persamaan penclitian dengun Rendra Wirawan
Redua penelition tersebut menppunakan metode penelitian inalisis
regrest bergands din korelas
Perbiedaun penelitian inj dengan penelition Rendra Wirawan ;
| Obwek penelitian ini adalal Perum Perbutam KPH Jember
Penclinian vang dilakukan olel Rendrn Wirawan hanva mengewnikan saluh
sttt vanabel dari bauran pernasaran Yailu promos dengan advertensi; iklan
3. Vanabel-variabel Yang dyadikan obiek penelitian
2.2 Landasan Teori
211 Pengertion Pemasaran
Pemasunm  merupakan fukior penentu berhasil oy Gdakoyg siati
perusahiim - dilam Mennrsrkan  produknya Pentisaan michipini kepratan
PeEasaam yvange langsung berkaitan dengan upaya vy delakukan olel badan
usdla unpuk merungsang  Lonsumen  (lay ik memenulhy Primiim
kansignen.  Olels karema i perusahnan diapant mengamaii SECLE ek
perubatian linghuingan
Cititie mempertahankan kelngsunpa feedupya, ik berkcmbang dan
memperoleh Keumtangsin Perusaliang haras melakukan salah sutu fimps pokak
Yalu peimasacn. Pengsamn (FTRTR dapat menatsirkan hflmluful“-li;chumlIu.n
konsumen  dun rlill_'l!l_|.__'|-..l.Ilrr|IIIIiI.‘i-lHiJJ]lI_'yEI denpan  data pasar seperti;  lokasi
kﬂu_t.um-:::_Jumruhlr}-a. dan kesukasn mereka Informas: terseby dapal dipakai,
sebapgm dasar untuk mengadakan pengolahun bagd kegiatan produksi Palam
lal g, fighs responden adatah membi barung secary fisik dan untuk
menyampaikan kepady konsumen petlu dikombinasikan dengan jasa-jusy lain
sepert Kredit, penentuan harga, pemberian informas dan sebagainya. Suaty
siklus akan beraklny apabila konsumen merasa puas terhadap pemilikan suany
barang atau terus Mmenerus {Basu Swasta, 19904
Metmat Willinm J Stnton (dalam Basy awasia dan Trawan, 20002-5),

bahwin pemasarn adalal suatu sistem keselunshan dari Kegiatan-kegintan usaha

vange ditujukan anggk merencanakan, menentukan harpa, mempromosikian dagn
yamg | Ed
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mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada mapun pembeli potensial,

Sedengkan menunin Kotler (1997:8) pemasaran adalah suaiy Proses
sosial dan manajenyf vang di dalamnya individy dan kelompok mendipatkan
apa vang mereka butahkan dan iginkan dengan menciplikan, menawarkin dan
mempertukarkan produk vang bemila dengan pilak Lain

Perusabann yang sudaly mulai menpenal babwi persanm merupakan
Baktom-Tikiior penting  amiuk miencapor sukises usilurnya, ki e pctalin
adanya carn dan falsafih yang terhbot i dalannyva Carg dan Bulsifal o
disebut konsep mii Peitasaran yang sccar definitit’ dapat dikatakan bahwa:
penksarn adaleh suty proses. sosinl din manienal demrs mdividu dun
kelompok mundapatkan hebutdin dan kemginan mereka dengun mencipikan,
memwarkan dan bertukar sesuity vang bernilai sstu sama Lun Diclims
berdasarkan pada konsep: kebehan, kewgman dun Permimtaan,  produk
(barang, jasa dan Edpasan ) milat, braya dan Kepuasan: pertukaran dan transaksi
hubungan dan lanngan; pasar, serta pemasar dan prospek ( Kotler, 1997:8)

Ransep int pemasaran i dapar digambarkan sehagal benkut
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kebutuhan, Kemginan,
dan Permintaan

Produk (barang ), rasa,
dan gapasan

sk, iaya, dan ‘
Tamisiks

— ]

LJ ertubaran dan toasaksi J

J_ Hubungan dan jarmgean

e

| Fasar

L
Pemasar dan calon
pembeli

Coovm i 2 kKonsep Penwasaram
Sumber: Kotler, 19978
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Dari beberapa definisi o wtas, dapat disimpulkan hakwg kemutin

pemasiran adalilh

a. Semun operasi dim pereicinasan  perusahaan harus  berorieniasi pada

konsumen

b, Kegiaan vang bertapuan untuk merencanmakan, menentukan harpa, promos:
dan distribus

L]

Semua Legtatan pemasaran merupakan proses sosial g kelompak untuk

memperoleh apa yany diingimkan Konsumen

2.2.2 Pengertian Managemen Pemasaran
Detims manajemen Peltasaron memint  Rodler (1997 I3h adalal
proses perencangan don pelaksanaan PRk, penctigam I¥abrgzan, prommsinss,
serla peayiluran gugisan bawang o javsa ook encipiakan perfukaran Vil
sk tgensarguan mdividy i orgsas Manajencn PrenEsarn
bertugas mempenprulin gk, wakto din RIS P seliinggn
b el APLARNESEISE IOCnCHpa by
lad) dengan momijemen Pemmsaran perusabaan akan lebil fercncana
dan terhendali dalyin menjakimkan ke I bele duliom bulsimgsna
dengan pasarnva, Dimmang PRARILCTTICN pemasaran jugn Py tugs ik
neenpenzarubn rngkat jungekowmn wakig din kownposisi permmian dalam suaty
cari selungga membanty DrEamsass dun mencapa sasarannya
komsep  permasaran yang terdapal dalam ormimsasi giag Perusihnan
terdin dart 5 (g | konsep, yamu: (Kotler, 1997 14}
i Kowsep prodoksi
Konsep produksi adalah salah sap konsep terua dalam bisnis, konsep mi
menyatakan bahwa konsumen akan menyukan produk yang tersedia i
banyak termpat dan murah harganya Manaer orpnnissi vamp berorientasi

produkst  memusatkan perhation  pada  usahi-usaha unik  mencapai

elisssenst produksi yang tmgge dan disiribusi vang luas.
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b Konsep prisduk
konsep produk menvatakan bahws konsumen akan mervikai progluk vang
menmawarkan muty, kingrja, dan pelengkap movan vy terbaik. Minajer
dalim orgamsasi beranentas: produk memusatkan perhatian mercka pada
isahia  unifuk menghasilkan  produk yine  oonggad  dm e
meényempumakanmyg

€ honsep Menjual/Penjuala
konsep menjual menvaukan bahwa komsumen, jika diabaikan, Brasinya
hdak membeli produk organisasi dalim fimlah yang cukup  Karens iy,
organisast harus melakukan usaha penpuidan don PIONMOST VI agresil

d. Konsep pemasamn
Konsep  pemasiran wcnyatakan  halbwas kanci untuk el (OTTHTE
perusaluan adalah mengad lebil elekiil timpada porn [Wesaing  chiebi
it iban kepan peittasaran - pging menctapkan  dan mernmuskan
hebutilian dan ke U sas i

e hansep pemasarn bersetikiwaim sivsll
homsep pemasaran berwawisan sosial meenyatakan bahwa twgs orpamsasi
adalah menentukan kbt ubum, keinginim, dan kepentmgan pasir susurin
dan membenkan Kepuetsan yang dimgmkan secarg lebih efektf du elisien
danpada pesaing dengan mempertahunkandan meningkatkan kesepahtersan

Ronsumen dan masvarikal

2.2.3 Pengertian Bauran Pemasaran {Marketing Miv)

Perkembangan konsep pemasarn tidak akan terlepas dan tuguan utama
Perusaham vanto untuk mendapatkan keumungan Geodit orienied, Dhalam
rangka  miencapa tugean tersebit  bidang pemasaran  haros  dapa
mengoplimalkan aspek-aspek bauran pemasann. Menurut koder (1997:82),
hauirzin pormdisitam  adalah wperanghat  alml  pemasann vang  digunakan
pertsilamn  uniak Mehcapm  wjuan pemasarannya  diam pasar  sisarnn
Sedangkon menurt Bucharg Ve (196022163, pengeriom marketing mix yaity

suatu isbloh vang menpemmbarkan  selurah uisur pemasaran dan  fakior

_—_—J
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produks: yang divangkan dalam mencapa juan-tuguan usala misalnva, laba,
eIt aur mvesiment, peninghatan omset penjualin, men pasal pasar dan lan
sebagainya,
Pelaksanaan bauran pemasaran yang optimal, menunt Buchan Alma
(19921 66) harus mempertunbangkan hab-lual berikur:
1. Bavran pemasaran harus scimbeing.
Dalam mefaksanakon bauran penssaran secam wom hanmsiah dinsahokan
dalam keadoan seimbang, oleh schab iy profmosi secara besar-besaran
harus diimbangs oleh mute vang baik
= Bawran permasaran tdak boleh stitis
Bauean pesmasaran tidah  boleh  bersifal sies,  letapn luous  dingmis
Mianajemen pemasiran ditustut Ginmika dan kreatilitasnya
3. Bauran pemusaran tiduk boleh nienin
Dralam micliksanakan b pemisanm betom Wt el bela saiu
perisalisn menirg atu mengiplih Prerusalian bmnnya, karena suugsi dan
komdist perusalin jugs berbeda
4. Bauran pemisaran harys brertuuan pangka panjang,
Dakam  mcluksanakan  bauran pemasaran scharknyit mempunval (ujuan
Jungka pangang, denpan demikin kestbiln Perisalin lelap tenaen
5. Bauran pemasaran harus sesuai den L siuass dan kondhsi perusihaan
G, Bawran pemasaran harus didesarkan pada penpaliman
Dart & (enam) unsur yvang terdapat dalam komibinas: tersehut sifing
berhubungan, lgr pula kitg menmpan konsep sistem sebapai keputusan dimana
masing-masing elemen didalamnya saling mempengarubi jugs, setiap varabel
yang ada  mempunym  banvak sekali  sub variabel  Perusahaan  dapat
memasirkan satu aan beberapa macam produk, baik yang nda hubunganmg
maupun tdak ada
Hasil penguatan vanp menguntunghan merupakan tujuan dari konsep
pemasiran artinys laba tersebut akan dapar diperaleh. melalui pemasaran
koensuimen. Dengan kata lan diepat pula dischutkan bahwa sebenamya tnba i

sendiri merupakan  pencerminan  dari  wsulun perusahizan yang  berhasil
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membenkan keputusan tersebu, perusihann dapat menyediakan atau imenjual
barang dan jasy vang paling baik dengan harga vang lavak. Pengambilan
keputusan di bidang pemasaran hampir selaly berkaitan dengan vanabel-
variabel marketing sir, oleh Kirena ity Ftgrkefane. iy i singal penting doan
dapat dipakal sebagai alar pemasaran prakies.

Hal i sesuas denpan pendapat Basu Swasta dan Irawan {002 15} vang
menyatabin bahwa wekanan wtama dan ket mec adalal pasar. karena
pada akhirmva produk vang ditawarkin oleh perusihwan digrahkon ke pasar
hebutihan pasar fersebut dipakai sehagmi dasar untuk menentukan macan
produknya, demikian puly keadaan pasar terhadap berbapai macam alicman(
harga, promosi dan distribus dengan adaryva masalah rersebat imcrukhan
kepada  perusahann  unuk mehpalokasihan  kepatan pemasarmmiyi s
masimg-masing variabel morke g me

Basu Swasthia, (200242 ) mendafinmsikan batrwar “mwcerketirte anev adalaly
Kombimist dun empat vaniabel st Kegaatan vang merupikan inn dart sistem
pemasarin perusahasn vaiu produk. struktur hirpn, kepiatan promosi dun
ststem dhstribuist.

Lhari empal unsur yang rerdapat dalam  kombinasi tersehut  salmg
berhubungan disamping ite kit menmp konsep sistem sebapgai keputusan,
dimania masmpe-masing clemen didalamnya saling mempengarule Jugs setsp
vanabel vang mempunyal banvak sekali sub variabel Dari beberapa pendapat
chattas dipar diketahui baliws morketng e menupakan kepiatan yang bukan

semata-mata untuk menjual barang dan jasa,

2.2.4 Variabel-Variabel Dalam Baursn Pemasaran
2.24.1 Produk

Aat bawran pemasaran yang paling mendasar adakah produk vaite suati
penawarin berwupud dan perusahaan kepada pasar, vang mencakup kualitas,
rancangan. bentuk, merk, dan kemasan produk. Produk Juga merupakan hasil
dan suatu aktifites proses produksi berups barang ataw jasa serta dapat
dintkmati, jugn sebagai pemenuhan kebutihain sehan-hart, Produk juga fakior
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yang metmpengarhn minat beli komsumen. Problematika didalan mengefola
produk-produk vang dipual adalah bagaimana. menyesoakan antir produk-
produk vang ditawarkan dengan kondisi dan SEgmen pasar vang menjadi
HERTRTTTT
Basu Swastha (2002:94) mengemukakan bahwa prigduk adalah suan
sifat yang kompleks baik dapat dirabn termasuk bungkus, wamna harga,
perusahaan dan pengecer pelayvanin perusabaan dan penpecer yiung diterima
oleh pembeli wituk memuaskan kemginan atau kebutuhan, sedanpkan menung
Kotler {1997:52), produk adalah sesunta vang dapat ditawarkan ke sualu pasar
untuk memcnuhi kemnginon atau kebotihn
hocbigakan pemasaran vang mendefinisikan sifi procuk tersebuol akan
memadi pusat perhatian pengusalin datam menawarka prodiuk pada pasa
susirayi, hebipahan-kebjakian ing Brerupin kefusan dan penvebsaran ook,
tmnpkat kecangmban teknis dos gkt keconggeihan tekins dan tngkit keahias
produk sissivan relmit’ ferhudap pesaing (B3ovd, 20002551 Saia hal vy peerlu
diperhankan adalah baganmanapun besariiva usaha proamose, distralust dig
harga vang murah apabila tduk diiku dengan produk vang bermuta dan
disenang olel konsumen, maka ysahia Buaran pemasaran tidak akan berhsil
Oeh karena 1tu perfu dikayi produk apa vang perlu dipasarkan, bagsinimang
seletn kowsumen masa king, MR eeds dan wanty miereka, Menru kotler
(199782} variabel-variabel produk mieliput keanekamgaman, kualitas, dexten,
bentuk, merk, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan dan penpembalian
honsep produk menurut Radiosany | 1997 10}
I Produk Fonmal
Yaitu obyek fisik atan Jasa yang ditawarkan ke pasar. Bila produk tersebut
betupa obyek fisik. maka produk tersebut memiliki 5 (i) karakieristik:
ungkat kualitas, cn (feamre). model {stvle ). merk dan kemasan
2. Produk Inti
Yailu kegunaan ata manfaat vang dican pembeli
3. Produk Menveluruh {Augmented Producr)
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Yaitu keseluruhan faedsh yang diterina seseorang sewakty membeh

produk  formal.  Termasuk Juga  obyek fisik atan  jasa, pelayvarian,

pembunghusan, petunjuk - pemakaion,  penghantamn tempit  pembel,

Pethasingan, pesawatan, reparast, pnransi dan sebaprinyn

Ada beberapa cam penggolagan produk, antara lain | Basy Swinstha,
1997 166);

[ Penggolongan barang berdasarkan kepuasan seperd dan kesepshteraan

konsumen jangka panjang melipui;

A Barang vang bermanfaat (sofuam: prochict)
Yiritu barang mempunyai daya varik setapd tidak dapat memberikan
Al vang tinpgi kepadi konswmen dalam Jangkn panjang,
Misalmya deterjen dengan fosfl rendah

b Baring Vang Kurang sempumma (e ficien ridiiecd)
Viite barang ving tidak empanyal dayva ok vang g YT
Kualites vang bermantin, sepertvobat obat vang terasa pali

¢ Barang menvenangkan ifeaniniy pracae)
Taatu barang vang dapat sepers memberikan kepuasan telp dapat
berakibal buruk g konsumen dalum Jangka panjang Misaloya:
rikkok.

d. Barang vang sangat diperlukan (ehesirable producty
Yaitu barang vang dapat memberikan kepuasaaun dengan sepern dan
sangal bermanfaat dilam Jangka panjang, seperti ¢ makanan yang
bergiz gy

= Penggolongan barang menurud tujuan pemakioan oleh si pemakai

A Barang konstms
Barang  konsumsi  adalaly barang-barang yang dibeli  untuk
dikonsumsikan.  Pembelian barang  konsumsi  ini  gdalah
pembeliskonsumen akhir. bukan pemakan industn kareng baranp-
barang tersebut hanya dhpakar sendin (termasyk diberikan kepada

orang lam). ndak di proses lagi Dalam hal i, barang konsumsi

dibeckakan menjadi tipa golongan, yian
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1. Barnng konvinien fcominien Eomacly )
Barang  konvinien adalah barang vang  mudah dipakai,
membelinya dapa diseinbarang tempat, da pada setiap wakin
Misalnva: rokok, sabun dan sebapminya,

2 Barang shopping (shapning goody),
Harang shopping  adalah biring  vang  haras dibel; dengan
mencan dahulu dan dalam membelinva harus dipertim Bangkan
masak- masak, misaliya dengan membandingkan mum, hiargn,
kemasan dan sebagainya

3. Harang spesinl (s Wt raendy)
Harang spesial adnlah barang vang mempunyim ain khas dan
hamya dopat dibeli di empal tenentu sag Dalam hal i,
pembell  vang g memperolchnya iy inengeluarkan
petgorbanan  ishmewa  Contoh Iewsing anik chioko  som

fertentu, pakomn wamits di rusmah mode fertenty din selh iy

b, Barang industri

Barmng mdusti adalah barang-barang yang dibeli untuk diproses Ingi

alian untuk kepentngan dalas industr Dalan hal barang indwstn

dapat dibedukan memjadi lima golongan sebapai berikut:

-

Bahan baku

Bahan baky m merupakan bahan pokok untuk membual barang
lain. Misalnya Kapas amtuk membuat berang, jerami untuk kertas,
nrnyak bumi untuk membuat bensin dan sehagaimya,

Bomponen dan banung setengah jadi

B.omponen dan barang selengah jadi merupakan baran g-barang yang
sudah  masuk  dalum proses  produksi dan  diperlukan  untuk
melengkapi produk akhir antara lain: benang untuk  membuag
teksul, kam umtuk membua baju dun sebagainya

Perlengkapan operasi foperating st e

Perlengkapan operasi adalah tairang-barang yanp dapat digunakan

untuk membanty  kelancaran proses produksi maupun kegiatan
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keguitan lammya dalam perusahasn Dalam golongan i termasuk
juga perbekalan yang dipukai jangka pangang, misalnyn  minyak
pelumas uwntuk mesin mesm, keras dan pensil untuk anembuar
catatan dan sehapainya.
4, Instalasi

Instalasy yairy alat produksi uima dalam pabnik/perusahaan yvang
dapat dipakai untuk panpks wakin lama (lermasuk barang tahan
fama), Contoh: mesin pengaiting padi padis perusihaan pengeihngan
padi, mesin tenun  pada perusahiaan teksil, mesin cetak pracda
percetakan dan sebagamya

Ly

Peralatan ekstra
Peralatan ekstra (occessrey cprpanent) vato alat-ala yvong dipakai
untuk membanto mstalunsi, seperti alat anphut dalam pabeik (iruk

pengankut barang/forkst trick), perobak dan schagainvi.

hedudukan dan profizbilitas pempumban  produk.  berubah denpan
berjalannyva waktu  Linguk mengetahui tahap-tahap sejarah penjualan suatu
produk., perlo dipeligan siklus mehidupaninvi. Adapun siklus kehadupan produk
sebagin berikut (Radwosums, 1997135y
b Perkenalun (farredigciong
Fabip it merupakan penode pertumbabian pemjualan yang lambat pada
produk wula perkennlan kepada pembelt Pada mhap i, belum diperoleh
laba kareny adanya pengeluamn yung tidak sedikn ik promosi
2. Pertumbuhian
Fahap ini menmpakan taluap dimana penjualan menmngkit denpan cepa,
disertan peningkatun laba
3 Muturitas
Tahap i merupakan masa berkurangnya kecepatan kenaikan penjuatan,
karena sebappian besar dari pembeli potensial telah memiliki produk
bersanghutan. Dalam tahap ini, laba mencapar Wik ternngei dan mulm

meturun karena kenaikan dalam pengeluaran untuk mencapai titik tertingg
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dan mutal menurun karena kenaikan dalam pengeluaran untuk pemasaran
gt mempertighankan produk terhadap sainzan
4. hemerosotan
Fabap we merupakan masa dunana penjualin terus menunm dan laba
Merosot sampai nel,
Adapun strateg) pemasaran vang didasarkan pada bauran produk ( Etzel
dkk, 2001:242); '
a  Posisi produk
Manmjemen harus dapat memperhatikan produk. dengan membedakanmya
diantara  produk  yang  sama, schinges hal ini dapit - memperbesar
penghasilan dan produk tersebut dalam jangka wakiy yang panjang
Manugemen harus dapat memperhatikan dan mempertimbangkan terlebih
dahule strate posisi yang dipergunakan Heberapa soratep posisi yang
bamvak digunakan
d  Posistyamg berkutan denpan pesaing
Hal e ditakukan dengan menghadap pesang secars langsonge., apabila
perisahaon yang mempunyai heuntungan yang kuat, scdanpkan ik
beberapa produk lam pensahaan tidak melukukannya, kecunli pesaing
ISP [ME15 pasar ving koal
b PPosist yang berkaitan dengan jenis dan siti priviuk
Perusahisan mengembangkan produk mercka denpan memambali sifal
sufar yang menark pada produk, seperti dayi konsuis ving menurun
atai hogkunpan yang ramah Strategi im basamva dilakokan pada
perusahizan makanan
<. Posis harga dan kualitas
Prowdusen dan pengecer dalam hal ini, bigsanys mengeukan kualitas
dan harga produk vang tingg
d. Perluasan baursn produk
Hal mi ditakukan dengan menin pkatkan jumlah produk yang ditawarkan

kepada konsumen. Perusahian menambl produk dan merk visg san

pada gans produk vang ada, sebagai hal mi dibatasi oleh perfuasan pans
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produk vang ada. Perusahaan Juga dapat menambah gans produk pada
pilahan vang terdapat pada perusahasan.

Perubahan pada produk produk vang ada

Hal mi dapat  dilakukan dengan melakukan perubahan pada produk

L]

ving ik, dunang produk weesebat tdak divbah melamkan cuikup divbah
kemasinmya. Permsalioan pade produk vitng ada lebil menpmnmghan
dan dapat memperkecil resiko vang ada

. Bauran produk van g berlmnin
Hasil yang mgm dicapai oleh Bauran produk vang berbimman . adalaly
memperoleh keuntungan yvang besar dari sejumlah kel produk.

B Dracdirg p dan rradine down
frading wp adalah menambah produk dengan hargs vang tinger pady
pitns produk yang ada supaya dogut menaeik pasir luar megert, sehingps
produk bara dapat membantu penjuatan prowdak vang suckiah acia dengan
harga yang vendah. fracdine down pdalah menamibal; produk dengan

b rendaly pada pavis produk perigabaan

2.2.4.2 Hiarga

Marga merupakan  jumlals binya vang dibevar aleh penmbell  unk
produk tertentu (Kotler, 1997 87 Harga jupa menipakan silu-satunya elemen
bauran pemasaran vangmeaghasilkan pendapatan, dsamping i harga |uga
mernpakan salah sato elemen bauran pemasaran vang paling fAeksibel karena
harga dapat diubah dengun cepal (Kotler, 1997 107

Menurut Swastha (2002; 241) harga adalah “yumbah vang (diambgl
beberapa  produk  kalau mungking vang  dibutubkan  unmk mendapatkan
sejuminh kombimasi dan barang beserts pelivanannya”

Sedangkan menurut Alex, §. Nitismono (1981 559 menyatikan harpa
adalah “nilai suaty bursng dan Jasat yang diukur dengan sepumlah uang dimana
berdasarkan wlai tersebut sesearang atau perusahaan bersedia melepaskan
barang atau jasa yvang dimiliki kepada pihak lain™
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Dan pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa dalum penetapan unghkat
hargs biasamyg pervsahaan melakikan mengadakan percobaan dengan carg
MERAE pusar Apakah pasar menerima atag menolak. Apabila konsumen
menetim penawaran hargs berarti harg vang ditetapkan sudah layak tetap
bily sebaliknya, basanmya harga ity aksn diubah dengan cepai. Keputusan akan
penctapan harga  duntegrasikan puls dengan Keputusan tentang  penctipan
produk

Pada  umminya perusabaan  mempunyai beberapa  hyuan  dalam
penctapan produknva yaity:

i Mendapatkan laba vang maksitnal

b Mendopuikan pengembatian mvestas vang dierpetkan st peangemlulian
picdia penjualan bersih

¢ Mencegah atau ST persaingn

d Mempertabankan atau memperbaiki srarkes share,

Harga merupakan fakioy peneniu pasar untuk suatu produk vang dapat
empengaruhi posisi persaingan dan juga marke! share perisahaan Harga
dapat membenkan hasil dengan menciptakan pendapatan dan Keuntungan
bersih. Sehinggn  dapat  dikataka harga dapat mempengarubi - program
pomasamn suaty  perusahaan Penetapan  harga Juga merupakan il yang
penting, kirena empat alasan {Guiltinan, | 994 2 18] vaim:

& Semua produk dan josa pasti mesnpunyai harga, walaupun produk stau jasa
tersebut “gratis”,

b. Keputusan tentiang  harga  dilaksanskan dengan sepera (hecnali  bila
ditenitukan oleh pemerintal), sedangkan program-progmm bm memerdkan
ikt yamg cukup Tama untuk dijalankan.

¢ lNin sisi anpparan (huclgering), keputusan harga berpenganily terhadap
prosentase margin konstribus

d. Reputusan harpa mempunya implikng Penting bagr progmm perik lanan,
profios penjundan sena pesjualan dan distrbus yang dipalihy.

Penctapan harga dapat ditentukan melalui 5 metode (Rotler, 1997 115

ik
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il

Penctapan harga mark up (mark Hr pricong} adalah penetapan harga paling
dasar vty dengan cara menambahkan atau mark tp standar biayva prodk.
Penctapan harga mi penctapan harga cost ol

Penctapan harga bordasarkan sassaran pengembalien Carger setue pricing)
dalah penctapan harga produk perisabaan dengan car mencntukan harga
viang akan menghasilkan tngka pengembalian atas INYESLAsT  (redirn o
drvestmrend). Disebot jups pencragan e rink s

Penetapan harga berdasarkan nila vang dipersepsikan vaitu prenetipan
hargs Ilh;:a'dam.rknn pursepsi pembeli menpenal nily dan bukan penda Mava
Pyl

Penctapan harga sesuai harpa vang berlaku Vatn pesctapan harg menig
keadaan, menctapkan harpa menpikiih hirga bersame, bukan berdasarkan
pardis biava perusahaan ataw permingaon

Penctapan barga penawaran lertutug yaing peneipan hrps berdusarkin
pendapat niereka (iasanva winuk Tetang )

Petaman polink hargy dalam melaksanakan Program . perssiran cukup

peniing sehingga sepala sesuaniunva hams benar-benar dipertimbangkan. Perd

diptharkin adanva perbedaon Ptk Diarg baringe-basany. conviien L

shirpping goods dan specialities poods. Dalam politik harga perlu diperhatikan

uctanya beberapa macam Targ anitaes Ly vt

.

(5]

Chedel Prictng (harga gangil)

Dammana selalu ditulis anpka-angka panjil

Henand Pricing

Penctapan hargs dilakukan dengun kebijakan harga kelipatan-kelipatan
yang adi. .

Huirga FPrestice

Harga biasanva mahal seringkal; diaplikasikan umuk produk-produk vang
menmiliks reputas merk.

Harpa Penuntun

Harpn penuntun yaiu harga vang ditcrapkan atas proclok-produk teriendy

vang ditempatkan pada lokess terentn dimana Maarga tersebal mcmmng



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

L

sengapa direndahkon atau diberikan potongan harga, apa MeTangsiang
pembel bukan hanva produk-produk e sajn melambkan produk-produk
famnya

Harga Bertingkat

Limumnya diternpkan untuk departemen pakatan Wispaan barsnp-barang
I basi jar Lomunovan

Palam kemyvataan,  tingha P e ferjacdi dipengprubi  oleh

beberapa fakior. Nagle didiun Kotler (1T 101 mengdentfibasikanma ke

daluen sembulan fakior i mempenganubn kepeknan harga sebagi berikug

I

s

Penganh milas unik

Pembeh kurang poka terbudhiop biarga pokar prodik tersebal lehil bk
Pengaruh kesadaran atas produl, Pt st

Pembels semakin kurang peka terluschap harga jika mercka tidak meivadan

ada produk penggant

- Pengarub perbandingan vang sulit

Pembeli semakin kurang pekn teriadap harpa jika mercka tidak dlapa
dengan mdah menthandinghan kualis barang penggant

Pengarult pengeluaran wonal

Pembeli semakin Kurang peka terhadap Targa jika pengcluiran tersobu
semakin rendah dibamdingkan 1onal pendapatan

Pengarah manfia akhir

Pembeli semakin kuring peka terhadup barga ki pengehmran leresebn
semakin kecil dibandingkan biaya ol produk akhar

Pengaruh biyyva vang dlibing

Pembeli semakin  kurang peka terhadap  harga  jiks sebagian  larga
dutanggeuig pihak lain

Penpamih imvestasi ternanam

Pembeli semakin kurang pka terhaddap harga jika produk  tersebu

digumakan bersama dengan aktiva yang dibeh sebelumnya
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8. Pengarah kualitas harpa
Pembel semakin kurang Peka terhadap harpa jika produk tersebut diangpap
micanihiks kavaligs, gengs atin ekslusifitas leloh

9. Pengarub persedian
Pembel semakin kurang peka terhadap harga jika merckan tidak dapal
menyimpan produk ferselu)

Tka sugto pencrapan fairga sudah ditentubag | ki i emen dpat
mengalibkan pechation pada prosedur Pl penentapan ey Fatvatnge ata jasa
Vil dllil.ﬁhll'lm-!:l."||_L'I|mll- prosedur penentapan litrgae vanng dhperkan mechipui
CEiksu Swisthia, 1997247y
L Mengestmasikan perrmmtn uluk barnng terse bl

Hal ini dilakukan denpan
A Menentukan harga yoang ditetaphon
b Mengestimasikan volume penpetan pada berbagan tskar Mg

2 Mengetalui bebih dahuiy reakst dalam persaingan
Adapun sumber-sinmbey sz virnge ada deepat bemsal dag
i Barang sejens vang dibasilkan olel prerishaan liin
I Havang pengpant afa subst sy
o Barang lwno ovang  dibua ol perusthaan  Lain NANE g

Mengmgmkan wng konsgmen,

3 Menentukan markes e vimg dapat dibarapkan
hadang kala perfuasan ke siirre laris dilnkykan dengan mengadakan
peniklanan dan bentuk Tain dari persaimngan bukan hargy, disamiging dengan
harga tertenty Marker share vang dibarupkan tersebul akan dipengaruhi
oleh kapasitas produksi vang ada, bayn ekspansi dan mudahnva memasuki
persaingan.

4. Memilih strategs harga untuk mencapm tarpet pasar
Penjual dapat memilih dua macam strategr harga yvang diangyap paling
ekstim, vaiy:

i et e crvem procing
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o

Drilakukan  dengan memasing  hargs g pada perimolamn  dun
kemudian perlahan-perdahan ditgrunkan Skimming pasar hanya dapat
dilakokan  dalam  kondisi sebagal  berkwt | Kotler  dan Susinio,
2N a0y
I Adanya sepanduh penbels VARG WLMPUIY A pernintaan tingpi
2 Bimyva permit unuk memprodukst volume kecil tidakinh sedennb i
g sehmgpa dapa mengurg  keuntungan penctapan harga
maksimal yamge dipal diserap pasar
3 Harga awal vang uogei tidak mienarik el Banyik pesaing
4. Harga tinggr menvatakan cirg procfukst yang superior
b, penciration pricing
Dhilikukan dengan menggumakan g cendah ootk ek ikt
share. hendimn yanmyg: meripakan pevsvarmton dapat dilakukian siasat
penctras: pasar alakah ( Mursid M. 1997 81
o Pasr g price seotive
By progtukss dan disivwsi ey denpan cepat bikmging UL
dirsihain
b Harga rendab ghan muenghalang kemungkiman masuk Kanmpetiton
3 Mompemimbongan goliik (et perysaluan
tahap  sclamuimvas dalam prosedur  penentuimn hatga  adalah
mempettnnbanghan polink pemasaran perusabiaaan dengan melikat pada

Batrainge, sastem distnbise dan ProgEram promosi

2.2.4.3 Saluran Distribusi

Saluran  distribusi mempakan penghubung  antar produsen dengan
konsumen. Menurut Basy Swastha dan Frawan (2002 285), saluran distribesi
adalah “saluran vang dibutuhkan oleh produsen untuk menyalurkan barang
tersebit ke Konsumicn st pesiakar mdustn Sedanpkan menur Alex 8§
Mitisemong 986021 3) menvatakan baliwa silurn disinibusi adalah lermbiaga-
tembaga distribusi aiuy lembaga-lembapa penyalur yang mempunyai kepiatan

menvalurkan atan menyampaikan barwng: atau jasa dari prowdusen ke konsumen,
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distnibutor atau penvalur imi berkerjn secarn aknof unmk mengusahakan
perpindahan bukan lanva sekedar secarn fisik tetapd dalam arie agar (barang )
tersebut dapat dibeli konsumen

ari kedoa definis dustns dapat disimpulkan babwa salocan disteibusi
TOCTHpEk N somu siern vang dipakin itk meanvilurksne baringe ving berasal
dun produsen ke Komnsumien

Busu Swostha (2002023 menvatakan babiwa ingss salurwn distribus
Vit

i P uailan

b Pembehnm
¢ Penpangkian

d Penvimpanan

e Pernbelanguan

I Penmiggulimpan resako

B Standacisasi

b Pengumpulin mformas:

Sediigkan memmt Kotler (199714 menyitakon bahwa sehiab
salurnn perasaran atin sl dhstribeess melaksanakan Py memindalikan
barang dari produsen ke RKemsuinrien, selungpa chiapart mcagntas) ke Csesn o
withlir, lempat dan penuliban vihgs mormesabkan bagme dan jasa dird orang-
Bhing vange membuiulkan atan menginginkan \igpota-anggota dan saluran
pemasaran wersebot melak sanakan sepnlal fungsy ulama sebapm heriki
I Informas

Pergumpulin  dan penyelarmi  mlomas  nscr pemaisann FH 0T
pelanggan, pesming, peluku dan kekestan lain yang mdn pada saat s

nEvpun yang pontensul dilam lingkungan pemisaran.

12

Promas
Pengembangan dan penvebaran komumnikisi persuasit vang dirsneang untuk

menarik pelangpan pada penawaran tersebu
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o

Meposums

Usaha untuk mencapai persctguan akhir mengenai harea dan svaral lam
sehingea transfer kepemimpinan dapat dilakukan.

4. Pemesanan

homunikasi dan pada parn angeota salumn disimbust atan saluran

pemasaran ke produsen mengenai minat untuk meibeli

5. Pembiayvaan
Peroleban  dan pengalokasian  dang vamg  dibutubkan ik Imerm by
persedinan pada berbagai tingkar saluran U HERTHEY

b Pengambelan resiko
Penangpungsn  resikag vang  berlmbungan  dengan pebak sanmin ssluran
pemasiarian fersebul

7. Pemilhkan fisik
hesmambungan  penyimparen dan petpermkan produk sk dard bahan
mentah sampa kepelanggan akhis

8. Pembayvaran
Pembelt membavar wgihan ke penjual lewat bank dan instius: kewangan
Fanmnvn

9. Hak mulik

Transfer kepemilikan sehenarnya dan salu orgamisas - atay onng ke
OrEmsai
Beberapa unsur penting saluran distribusi ", Glenn Walter {dalam Basy
Swastha dan rawan, 2002286 b vt
|, Saluran distribysi merupakan sekelompok lembaga ving ada di aniara

berbigni Jembagn vig mengadakan  kerjasama unnk mencap sty

fujuan
2. Distribusi fisik merupakan kegiatan yang pentmg vang dilakukan oleh
sekelompok pedagang dan beberapa apgen.
3. Tujuan dani saluran pemasaran adalah untuk WeRCApEl [NESAr-DAsar tertenty
4

Saluran  melaksanakan-melaksanakan kepiatan  penting  untuk Mencupa
Wyuan yaitu mengadakan pengeolongan produk dan mendistibusikannyva,
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Menunit Basu Swastha dan tnwan (2002 25491, Tktor-fakior vang

mempengarubi pemilihan saburan disteibusi yaito

i Pertimbangan pasar
Sitluran desiribies sangan dapenyruhn vleh pola pembetinn konsumen. initka
keadaan pasar ini merupakan fakotor penentu dalam pemiliban saluran
distribusi
Heberapn Baktor prinsar van s biwcues diperdutikan adalah
a. Konsumen st pasar indystr
b Jumlsh pembeli potensial
o Romsunen pasar secirn peoprilis
d Jumiliah pesinan

e haebisaan dalam pembelin

| (4]

Pertunbangin barang ata produk.
Beberapa faktor vang harus dipertmmbangkan dan sep batrang atau produk
ditira Liun
i MNilai unik,
b, Hesar dan berat baoram 2
e Dayu tahan barang/mudal risaknyi barang
d  Sifar tehnis
¢ Barany siandar dan pesenan
£ Luasnve prresdues fine
i Pertimbangan perusalagn
Dxart segi perusahnan fakior vimg perfu dhiperhatikan vaiu
A Suriber pembelan
b Pengalaman dun kemampuan nesmajemen Prenuawasin salurmn
€ Pelayvanan vang diberikan el
4. Pertimbangan perantar
Fuktor-faktor yang perly diperhatikan adalah:
. Pelavanan yang diberikan oleh peerantara
b Sikap petantin terhadap kebijaksanaan produsen

e Volume penjuaian
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d Baava san ongkos
€, Kepunasn perantara

Menurut Basy Swastha dan legwan (2000 265 1, saluran distribasi drhagz

menjadi beberipa macam yilitin

i

{]

Produsen — konsumen

Hentuk saluran distribes Yang paling pendek din Palng sederhama sdalah
saluran produsen ke konsumen fanp mengpunakin perantara Pridusen
dipat  mengual barung yang dihasilkanmya  melalui Pes - langsaing
rlu:nd;lhnu.-i rel Kowswemen (dar romah he mmahy el kareng il
salugzin e diselut distribas: liigesainyg

Produsen-Penpecer-komsimien

Aepr b denpan jenis sitlurann disiribos Vg pertama, salurmn ini jueg
disebut sl distr s lanpsung 1 sing Petigeces besir fnsung
melakukan pembelian pada proddusen Adapun beberapa prodisen v
mendirkan ko pengecer besar Lingsung melavani korsumen Nt
altemanif vang terakhir ini tidak ynmem dipaki
Produsen-Agen-Pengecer-konsumen.

Saluran distribusi semacam i banyak digunaksn  olel produsen dan
dinamakan dengan salurn distribusi tradisional s produsen hamva
melavani  penpualan dalam Jumibsh besar sya, nidak el kepada
pengecer. Pembelian pengecer dilayani oleh pedagang besar dan pembeliayg
aleh konsumen dilavani oleh pengecer

Produser- Azen-Penpecer-Kansumien

Prodirsen memilil agen penjualan atay agen pabrik selungp Penvalurmya
Sasaran perwalannva ferutama ditejukan Repada para pengecer besar;
Frodusen-Apen-Pedagang Besar-Penpecer-Konsumen.

Produsen sening menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalyrkan
harangnya kepada pedugang besar vang kemudian menjualnva kepada
pedapang besar vang kemudian menjualova kepada toko-toko kecil Apen

yung terlihar dalam saburan distribusi ing terutama apen penjualan.
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Beberapa  macam  saluran distribusi  vang  disebuikin dintas
menguunakan  perantie sethapm pengububung  antim perusaliaan  dengan
konsumen yany dituju. Meskipun PERELUNARN perantara bermr melepaskan
sebagian kekuasaan atny bagaimana dun kepads staps barang-barang i dijual,
namun demikian tidak sedikit produsen yang menyerahkan sebagian weas
penualin Kepada perantan
Adasan dipunakan PeRIHamL antara fin adalb (Radioguna, 1997 16 3
L Banvak perusabisan yame bdab mempunya sumber dang unitak dhrpiant

menjalankin PrOETHN pervasaran lingsung

{BF]

Penwsamn Hergsung. mengeharskan prodisen ik menjuli perantie bag
Barriang-tarang komplemenier vimpe dilasilkan vt bun, g dapal
dicapai efisenst distrbiisi nursal
3. Produsen mempemyie modal cukup kuar utk memyalurkan sendies lawl
produksinva, sennpkali it mem peraled penerimin lebah banvak apabily
dana tersebnat digunakan uniuk menambaly Hivestiast di Briang luin
Lembaga-lembags yang membentuk saluran pemasaran gty shlugan
distribusi dibinbungkan olel berbagai macam anss Anis-nrus siluran distnbusi
atau salurn pemasanm tersebut adakal sebigan benikut;
o Ans fisik
Menggambarkan gerakan Barang dalam arn fisik sefik masth berups bahn
mientah sampar batang ditering konsumen akhir
b Arus hak ik
Mengambarkan perpindahan hak atas barang dar st lembaga pemsasaran
ke lembaga liwin
A pembavaran
Mlenungukiin teradingi ranphanan Pembivaran  vang  mioly denpsin
petmbiavisan olel pemibeeli akdur sanpane pembaryaran ditering oleh st e
Balian meniah
4 Arus informas
Menggambarkan bagaimann pertukaran informasi feradi antary lembpa-
lerthaga dalam saluran distribusi
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€ Ams promosi

Mengpambarkan s peiganih (pengiklanan, personal wellmg, promosi
pemjunlan dan: poblisins) vane disrabkan das sall pihak ke pihak L

il saluran distrilsus

1.2.44 Promuosi

Proumos: metupakan aloh sata varsbel didalun ket mix yvang
singat penuing ditaksanukan oleh perpsahaan dalam pemasian prodluk st
jnsamvie, Karenn kegiatan promcss i merupakan sl sat upiva persalis
unstuk sempengaruli mimat beli konsamen. Oleh kit it ahaperiukin alt-alyl
yinng dikenal dengn istilah promotion mis

Dalam pemosaran modern tidak hanya enentukin pengembangsn vimg
bavik., penetapan hargn vang menarth dan Lergmmgkan oleh konsumen. Perusahaan
harus puli mengadakan  komunikasi dengan  konsumen  secarn - elekiif’
perusahaan hanes melsksammkan prisis

Hasu Swastha dun Iraowan (2002 149) mengitkan balvwa o
ipandang sebagai anus inlormasi ati persist satu arab vang diboar ook
megarahhan seseorang i orpaniss kepada tindakan vany mencpatikan
peertukaran diglam penisarn,

Menurut Martin L Bell dalam Basy Swastha dan frawan (2002:349),
Promos adalah  semua Jenis kegiatan pemasaran yanp  ditujukan untuk
mendarong perrmintn,

Dan definisi diatas dapan dhstmpulkan bahwa kepiatan promaosi adalah
luas sekabi Karena menyangkul beberapa kegiatan dalam perusabaan hars
mengetabin apa vang harus dipromosikan, kepada SEpE  promos: tersebut
disampaikan dan dimang promost tersebut dipromosikan. Kalau perusahan
mengctabur hal  jersebyt tentunva akan menpetahg apa vang harus
dilaksanakan  dalam kegiatan promosi fersebut  karena kegiatin promaosi
diperhikan untuk merebut pasar-pisar dan perusahasn sejenis bahkan pesaing,
selain juga tingkat perusahaan ity sendiri vang harus diperhatikan,
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Adapun  vanabelvanasbel  dari promoss - vang  terpgabung  dalam
Promotmal mux, antaca bun | (Brsa Swirsihy dan Irwan, 20073505
. Penklanan {Achveritving |

Periklanan adalah bentk presentasi dan promosi nonpersonal tertang ide.

barang dan jasy yang dilakikan olels sponsor yang dapat dudentifikasikun,

yang memberikan imbalan untuk tujuan tersebut

Adapun bentuk  dan tijuan penklanan bag  pemasaran produk  suaty

perusihaan, antara lain (Kotler, 1997-735)

1 I‘L:rjkl.murr yang bersifa miformat ! adalal beniuk ki vang ditakiibkan
secirn besar-besaran pada tlap awal suaiy Jems proilik ditawarkan,
tipuan dan peaklanun i adalsh wityk tembentuk permintaan pertanm

b Perklanan persuasif adalah periklamm vang penting didakukan dalam
hap kompetint atan persingan, wpan dan periklanon mi pikalih
embentuk penmintaaan selekil watnk i merk ety

© IKlan pemgpat adalali siat heniuk thlan yang sanga petating: fage
produk  vimge  sudah migin,  dguen dan klan i gdalah
menginfonmustkan sty metibiguk  konswimen gk Pk ik
pembelian produk  perosilun dengan carn  mengingatkan st
menanamkan gatan yang cukup Kuat mengenm produk perusahaan
berselsi

Sufat-sitar periklanan yang berkangan erat dengan b PSRN, vay

(Kotler, 1997-222)

| Perikalan bersif Presentas) umim
Periklanan adalah cam komunikasi vang sangal woom, sifimyg ving
umwm fu memben semacam keabsahan produk dan penawaran yang
terstandardisus). Karena banvak orang menerima pesan vang sama,

pembeli talu bahwa motif mereka uniuk membsel; provduk tersebur akin

dimaklumi oleh i

1

Periklanan bersifot tersebar luas

Penklimun adalah mediuin berdaya sebar Tuas Yy memmgkinkan

pengual mengulang saty pesan berkali-kalli. Tklan Juga memungkinkan
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pembel menenima dan membandingkan pesan dan berbapai pesaing
Fenklanan berskala besar oleh searang penjual menungukkan sesuaty

posint tentang ukuran, kekuaten dan keberhasilan penjualan

e

Periklanan bersifar ekspresif

Periklman membenikan peluang wtuk mendramatisas) perusahaan dan
produknva melaln pengeunaan cetakan sHara dan wama vang penuh
sern Namun kadanp-kadanp kemampuan  berekspresi vang terlalo
berhasil dani iklan  dapa memperlemah pesan dan menpalihkan
perhatian dari pesan

4. Penklanan tidak bersifa pribadi

Perklonan  tidak  memilik kemampuan  memakss Seperti wiranipa
perusabizan.  Audiens  tidak  mermsg wapk  memperhatikan  atn
menamgpgap klan hanya mamp melakakan monelog, bukan dinlop

dengan sudiens

Herscmal xelling

Dv dalam kegimannva petsonmal selling aan penjuatan persomal werjadi
miteraks langsung ariinva, digiarg pembel dan pemjual suan barang dan
jasa saling bertatap muka. Komunikasi vimg dilakekan kedua belal bk
terschut bersifat individual dart dua aeah, sehingga terdapat umpan balik
vang menjadt keingiman dan kesukaan pembeli. Kegutan personal selling
e tickak hanya terjadi ditempat pembeli s teapl juga dopat dilakukan
ditempal penjualon atan toko. Personal selling aton penjualan personal ini
merupukan salah s bentuk proanost  vang oleku! tertama  dalin
membangun prefirenss, kevakinan dan tndakan pembelin, Manfisar dar
pelaksanaan Kepustan  personal sellmg  atu penpalan  personal adulah
[bitler, 1997224

i Addamva Konfrontas personal

Penjualan  personal mencakup hubengin vang ludup, langsung dan

interaktil antara dun orang atau lebil Masing-masing pilak dapal



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

-
A

33

melibad kebutuhan dun kamkierstik pihak lmin secarn lebih dekat dan
sepiera ek ukan penyesim

b Dapat mempererar Bnibwengsan wntri penjual dengzan konsumen
Persomal selling a1ay penpilan personpl mertanghankan tmbubya
btz jenis tbumgenn muln dari hubungan penpualin sarpan dengn
ke hubungan persahabaion W vttt vang: efektil hams tens lerupaya
emmitmnnkan - hepentingan b panima ki mereka Hise
mempertalinskan bitbinean parkgka piangang,

¢ Adanyy ngsnpan atai Mopsm langsung dint Konsumen
Penjualan  persenal  membua pembells merasa beckwajiban  uriuk
mendengarkan pembicaraan wianize Pembel tooptama sckali hams
PRI atimgse,  winlomi PR gt i berselwn Jliqlﬂn'l r:u_'rll.p.l e R LU e T4 T

lerma kasih ™ secanm wopan

Pubslvsiias | iddicin |
Menurt Basu Swasthi dan Teawan (K12 157 T TR ineripukian
Dipsan dini Funps ving debal loas, discb habusgan masvarakan dun
reeliptl esaha-usaha dnnk enciaban dan mempentaliankn Ierbiirigain
Yange mengnmiungkan i UTERDESISE  denpan  masvarokin . fermsik
Ptk porusabaan, kasvawin fembags pemeringali envalor desampg
Jugir calon pembels kommkas dengan masvirakan s s hobieigan
Masyarabal o dapan menpegarule  Kesan lertimdap sebugh CESas)
manpun produk st jasy vang ditawarkan
Dava fartk hubungan syarakal don publisitas didasarkan pada

tigst safint Khusus (Kotler, 1997 224}

hredibilitas yang Rger | Berita dan gambar lebih otentik dian dipereaya

oleh pembaca dibandingkan dengm iklan

Kemampagn mermnpkap  pembell  yvang  nidik mendugn  hubunggn

Inasyarakial dagu miewangkan banvak  cplon pembelr vang cenderung

menghindan wirmmags dan iklun esan diterima oleh pembel febly

schagin bertta, bukan sebagi Kenurikase Brertuguan penjualan
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¢ Dramatisass seperti halovas periklanan Bubungan - masyarakat memiliki
kemampuan untuk mendramatisasi suatu perusahaan atou produk
Untuk  melaksanakan fungsi  hubungan  masvaraka biasanyva
perusahaan  dibantu  oleh departemen  hurmas. Departemen  humas i
memalankan  fungsi  schagai  perencana hubungan  perusahann  dengan
IASVRrkal, memantin sikap publik orpamsst dan membagihan mfarmas
dan komumkas: uniuk membangun hubungan bak Apatala terpadi publikas
negalif, departemen humas inilah ving bertmdak sebagai pemecah miisalah
Departemen humas yang terbaik menphabiskan waktu unfuk  memberikan
naschal kepada mansjemen puncik wntuk menggumika progriam posif dan
meiphilangkan prakeek vang dipertanviakin selingga ndak men adi publikas
neganf
Departemen humas melaksinakan lima E5F kepatan vangs dispat mendukipgs
FLLJEHUT Penmasairin valio | koodler, | 907 HiF)
A HMubungan Pery
Hubungan um menyajikan bertn dan mionmsg BEGag, rpanmsas secam
sangat positif
b, Publikas Produk
Publikasi produk mi yain detpan car mensponsor Derbagai wsaha untuk
mempublikasikan produk tertenty
¢ kKomumikasi erusahaan
Yty dengan cara mempromosikan pemahaman 1eotang orgamsasi baik
melalui komumkas: internal maupun cksternal
d Lobi
Lobn i berhubungan denpan badan pembuat undang-undang dan pejabat
pemerintah untuk  mendukung  afay menentang  undanp-undang  dan
peraturan,
¢ Pemberian Naschat

Yt dengan cars menasehati manajemen mengenas masalah puibihik dan

POSISE el cira perusaluain. Pemberian naselat terinasuk jugn pada
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sant terjadi kesalahpahaman produk dan lerjadi - Kekurmnpgpercayaan
masyarakat terhadap produk
Seirmg dengan perkembangan dumia pemasarian  fungsi publikasi
berkembang menjadi fung; vang lebih kompleks atay lengkap dalam usaha
meftyiapkan serta menyebarkan informasi. Fungsi publikasi disempumabn
dalam fungsi marketing public refation (MPR)Y MPR ini berperak melarpu
sekedar publisitas dan memiainkan pernan pentmg untuk fugas-toeas berikut
(Botler, 1997266
o Membantu peluncuran produk bary,
2. Membuatn memposisikan kembali prodd ik mapen
A Membangun minat uniuk sugu kitapor produk
4. Mempengariln kefompok susaran tementy
3. Membela produk vang menghadapn miasakah publik
6. Membangun ¢itm pemsahaan selimga mendukyng produknya
MPRwmarkemne  pubite  refation) dapat membenkan  sumbangan
sumbangsn vang berman faat b pemasacan produk perusthaan, antara Lain
(Kotler, 1997268 )
L MPR dapat membanpgun kesadaran masyarakat akan suain produk
Carn vang dilakukan vaity dengan cars menempatkan cerita pada media

maLss untuk menark perhatian pada suatu produk, jasa, OFANE, oroanisas
atun e

Bk

MPR dapar membangun keredibiliias

MPR dapat menambah ktedibilitas dengan cam menghomunikasikan pesan
dalam suatu komteks editorial

&k

MPR dupat mendorong wiraliitgs dan penvalier

MR dapat membanny Inendorong antusiasme wirsniaga dan penyalur,
Centa mengenai suan; produk baru sebelum peluncurannva akan membaniy
wiraniags untuk menjualnya ke penpecer,

4. MPR dapat membantu men purangl biava promos:
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tklan. Semakin kecil wRELaran promosi pervsahaan, semakin huat ilnsan

menggunakam humas yntuk memperoleh perhatian

4. Sl Promostion
Sales promosi adalah kegiatan pemasaran selain advertensi, persongl
seliing sertn publisitas vamg mendorong efekrifitg pembelion konsimen
dan  pedagang dengan mengeimakan gyt Peraga.  pameran, kupon
demontrasi, sponsor dan lain sebagamya
Adapun funps sales PrOMOsE antaca lan, odalah (Hasy Swastlys dan
rawan, 2003:153)
o Memberikan informas;
b Membujuk aray FERPe i by
© Menciptahan kesan Vil bank
d. Memuaskan ketginan konsumen sebaagant alit Komuniksi
"eicrupan RS- sing. vanghel FAremoien wir s diseseaikin

dengan bariny vane dijoal din sifiy PRISErTY
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L METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian
Penclitian i dilaksanakan  pada Perum Perhutani KPH Jember JI. S
Pamman Mo, 4 Jember
Penclinam i dirancang sebapa) penelitian deskrphl vaitu dengan cara
menggambarkan dan meranghum data-data dari bebermpa variabel  darl suaiu
sampel  penelitan selinggn dan padanya itpal  diperoleh informasi  vang
bermakna
4.2 Jenis dan Sumber Data
1. Data Primer
Yautu data pnmer yang diperoleh secary langsung dan obyek penclitian dan
tdak memerlukan pengolahan lebib lanjut, D primer ini diperoleh dengan
care wawancara langsung dengan pihak-piliak vang ada hubungannya dengan
masalah vang ditelin.
2. Dara Sekunder
Yaitu data yang diperoleh secara tidak lanpsung dani sumber-sumber vang
berkaitan dengan masalah yang ditelii dun masih memerlukan pengolaban
lebih Langur. Sumber data ini dispait diperoleh dari ltcratir wtow referens VI
berkaitan dengan masalah yang diteliti. Data sekunder ini herupa gnmbaran
uimum perusalaan, struktur perusahagn, laporan-laporan kevangan perusalaan
dan schagmnva,

3.3 Metode Pengumpulan Dara

i, fnterviow
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara
langsung  baik  dengan  pimpinan  perusahaan, karvawan  perusahaan
sehubungan denpan obyek vang diteliti.

37



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

b, Literatr
Yaitu metode pengumpslan data dengan cara membaca dan mem pelagan teon- |
teon, Merature, refercnsi atau hasil penelitian yang sejenis vang berkaitin
dengan permasalahan dalam penelitian,

4.4 Metode Analisis Data
Metode analisis data merupakan metode yang berupa rumus-nomus vang

dapat dipakai uniuk menganalisis data yang telah terkumpalkan. Adapun analisis
dara yang digunakan dalam penelitian ini adalah -

341 Analisis regresi linier berganida
Untuk mengetat penganih bauran pemasiran terhadap hasil penjuailan

schopal vanabel tenkat dhgunakan analisis persamaan regresi limier berganda
denpan rumus (Sudjana, 1996.69)

Y=+ Xy v baXs+r Xy + e

Dreniena -

Y = Totl hasil penjualan kayu bundar fat ahun 2003

a = Milw konstanta

by = Koclisien represi berpands varabel Ay Terhadap Variabel Y
by = Koclisien regrest berganda variabel X, terhadap variabel Y
by = Koefisien regresi berganda variabel A terhadap variabel Y
X1 = Harga Jual Dasar (HJD)

Xz =Biaya Muat Bongkar

X3 = Biaya Promosi

¢ = Kesalahan Penganggu (standarnt error)
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3.4.2 Menentukan Koefisicn Determinasi
Perlutungan i digunakan antuk mengetahui nilai koefisien determuinasi
vang akan digunakan dalam pengujian koefisien regresi (J, Supranio, 1993:223):

3 by Em.}' =bn E."[z.}' = b11'._.}|:_1}'
- 3

Y

Dimana
R = Koefisien determanasi
Ix * Tartal mlar dan vamabel bebas
y = Milai variabel terkant

343 Pengujian Kochisicn Regresi Securas HBersama (LUTE

Pengupian hipotesis dengan Uji - F i odafab untuk mengetabul apaksh
vanabel harga jual dasar (HID)(X,), biaya muat bongkar (X1) dan biaya promosi
(%) mempunyie pengarul secara bersauna-smma terhadap vamabel tenkat (Y)
vang dirumuskan (J. Supranto, 1993:112)

R*ikj-1)
Fem—
1 - R2{n-k}

Dimana

F = Hasil uji signifikasi menyeluruly

R* = Koefisien determinasi

k = Banv.knva vanabel bebas

n = Bamyuknya datn

Hipotesa :

Ho : Bj = 0, berarti tidak ada pengarub antar variabel bebas (X) secara bersama-
sama terhadap varibel terikat (Y

Ho : B) # 0. berani ada pengaruh antar variabel bebas ( X) secara bersama-sama
terhadap vanabel tenkat (Y).

Pembuktian dilakukan dengan mengamati F -hitung pada unpkat kevakinan 95
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Pembuktiom dilskukan dengan mengamati F-hitung pada tngkat keyakinan 95%
(@ =0,05). Bila mialai F-hitung >F-1zbel maka Ho ditolak.

J4.4 Pengujinn Koefisien Regresi Secara Partial (Uji 1)

Pengujian hipotesis, uji-t ind adalah untuk mengetahui apakah variabel
harga jual dasar (HID) (X}, biaya muat bongkar (X;) dan Biaya promosi (Xs)
mempunyal pengaruh secara partial terhadap Y dan unmk uji signifikasi
viriabel X, X5, Xy ving dirumuskan (J. Supranto, 1993:96 )

B

L14]]
Dimana ¢
I = Hasil up signifikan secira secara parsial,
Hj = Kooflisien regresi.
Shy = Standart crror dan by
Hipotesa:
Ho : Bj = 0, berarti tidak ada pengarub antara vanabel bebas x, terhadap
variabeel terikat (y)
Ha ® B} # 0, berarti ada pengaruh antar variabel bebas (X ) ferhadap vanabel
tenkat ( Y),
Pembuktian dilakukan dengan mengamati t-hitung pada tingkat kevakinan
95% {a=0,05), Bifa mlai i-hitung > t-tabel maka Ho ditolak.
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3.5 ldentifikasi dun Definisi Operasional Varabel
35,1 Identifikasi variabel.

ft

3.5.2

Varabel vang dianahiss dalam penelivan adalah:

Vaniabel bebas adalaly varibel-variabel yang mempengarubi hasil penjualan
katyw bundar jati pada Perum Perhutani KPH Jember yautu:
Xy = HJD (Harga Jual Dasar )
X1 = Buatya Muat Bongkar
X = Biava Promosi
Varabel Terikat (Towl Hasil Penjualan) (Y) adalah Total Hasil Penjualan
kayu bundar jati Perum Pethutani KPH Jember selama  1ahun 2003
perbulan.

Definisi Operasional Variabel

Delinis: Operasional Variabel vang dianalisis dalam penelitian adalaly

i Hurga Jual Dasar (HID) (X;) adalah scbagai indikator harga (Price)
ving ditetapkan oleh Perum Perhutani KPH Jember.

b. Biaya Muat Bongkar (X:) adalal baaya untuk pembongkaran produk
(hasil hutan), biaya ini sebagai indikator dari distribusi (Place) vanyg
dinyatakan  dalam satuan  rupial | Rp)  Sedangkan untuk biaya
I'rnsportass yaity bigya yang digundkan untuk pengangkutan hasil
hutan Perum Perhutani di tanggung oleh konsumen. Perum Perbutand
hanya bertanggung jawab untuk menunuk pibak ketiga (3) sebagai
pather perum perhutani yang bertanpgung Jawab dalam masalah
petgangkutan hasil hutan Perum Perhutani sehingea konsumen Perum
Pertiutant berhak untuk memilih sesdiri Jenis dan cara pengangkutan
dani hasil hutan vang dibelinya.

¢. Biaya Promosi (X;) adalah biaya vang dikeluarkan untuk mengadakan
kegiatan-kegiatan promosi pada Perum Perhutani vang antara lain:
biaya untuk publisitaz‘publikasi dan pengadaan PR (Public Relation)
vang dinyatikan datam satuan rupiah {Rp).
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d. Total Haml Penjualan adalah total hasil penjualan kayu bundar jan
Perum Perhutam KPH Jember selama tahun 2003 perbulan. Total hasil
peauaian kayu bundar jat i dinyatakan dalam satuan rupaahiRp)

e Produk yang diteliti  dalam penelitian ini berupa produk unggalan
vaitu knyu bundar jati, Kavu bundar Fati adalah kayu jari vang

berbentuk pelondongan atay log

4.6 Batasan Masulah
vgar dalam permasalahan im tidak terdaly Juas sehingpa menumbulkan
berbagar macam pemafsiran, muka perfu adanya susty pembatasan masalah
sebapgm berikut -
4 Faktor-fuktor yang dibatasi dalam masalah inj meliputi
Hasil Penjuadan kayu bundar Jai dan variabel-vaniabel bauran Penisaran
dalam Perum Perbutani KPH Jember, antara lain: Harga Jual Dasar Bigva
Muat Bongkar dan Biava Promosi
b, Dats yang dieliti adalih data peda tahun 2003 per bulan

¢ Produk yang ditelini dalam penclitian ini adalah kayw bundar jau
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3.7 herangka Pemecahan Masalah

¥
/fngl.unputun !Jay/

L

Analisis Regresi Linder
Berpanda
¥e |l"i'||.""|r| 1 I1_-:"'|:_- thaX4p

!
¥

1. analisis data regresi
-

2. dilukukan wji t dan uji F

(>

Gambar |, Kerangka Pemecahan Masalah
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3.8 Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah
Langkah-langkah dalam pemecahan masalah pada kerangka diatas adalah

aran

2. Mengumpulkan data-data hasi) penjualan tahun 2003

3. Melihat pengarull varisbel pengarull variabel bebus (basran pemasaran)
terhadap varabel rerikar vaitu hasil perjvalan digunakan perhinungan analisis
linier berganda

4. detelab ity dilakukan test koefisicn regrest kemudian disdakan wi-t dan upi-F

4. Kesimpulan dani hasil analisis

{x, .‘:ilup.
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VSIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil perhitungan analisis pengarul bauran PEmasaran
terhadap hasil penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhuanm KPH Jember
dengan menggunakan analisis regresi linier berganda dan analisis korelasi
maky dapat diambil simpulan sebagai berikui,

| Pengaruh varabel bauran pemasaran Chargs jual dasarfJD, biava mum
bongkar dan brava promosi) terhadap hasil penjualan kavu bundar jati Perum
Perhutant KPH Jember, Pengaruh variabel bauran pemasaran adalah positil
sebesar 82.1% dan signifikansi sehecar U5 sedangkan sisanya schesar
I7.9% dipengaruhi oleh vanabel lain diluar model yang tidak dukutkan
dalam penclittan i, Hasil ini menunjukan apabila variabel-variabel
independen dinarkan maka  hasil penjualan kayu bundar jati pada Perum
Perhutans KPH Jember akan mengalami kenmkan,

<. Pengunan koefisien regrest secara bersama-sama dengan menggunakan up F
detigun F hitung sehesar 17,840 dengan ungkat sipnifikansi schesar .00
sehingpa F bitwng = Foos a0 vty | 7,840 = 4 26 maka Ho ditolak. Hal ini
berarti vanabel bauran pemasaran (harga jual dasar/MJD,  biava muat
bongkar dan biaya promosi) secara bersama-sama mem punyai pengarub yang
sangat signifikan terhadap hasil penjualan kayu bundar jati Perum Perhutani
KPH Jember,

3. Pengujian koefisien regresi linier secara parsial dengan menggunakan uji
t menghasilkan perhitungan yang menyaiakan bahwa dari ketiga variabel
bauran pemasaran tersebut biaya promosi yang mempunval nilai | terbesar
Yautu sebesar 3,025 dan koefisien korelas parsial sebesar 73% schingga dapat
dikatakan bahwa vanabel bauran pemasaran yang berupa biava promosi
merupakan variabel yang memberikan pengaruh paling besar terhadap hasil
pemjualan dan pengaruhnya adalah positif, berarii kenaikan biaya promosi
akan mengakibatkan kenaikan hasil penjuslan kayu bundar jati Perum
Perhutam KPH Jember,
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4.2 Sarun

Berdasarkan hasil perhitungan analis data tersebus maka dapat

digjukan saran-saran sebagai bahan informasi dan sumbangan pemikiran bagi

Perum Perhutani KPH Jember dan bagi Penelitian sejenis lainnya

5.2.1 Saran-saran untuk Perum Perhutani KPH Jember

l.

| o]

Melihat bahwa variabel bauran pemasaran aya promosi merupakan
variabel bauman  pemasaran yang  memiliki pengarub paling  besar
terhadap hasil penjualan kavu bundar maka perusahuan dapat berusaha
untuk  memperhatikan  promosi-promaosi yang  efekuf misalnya
memperhatikan  dengan  seksama  pelaksanaan PR berupa  PMDH
(Fembinaan Masvarakat Desa Hutan) Sehingga pelaksanaan PMDH
tersebut berjalan sesuai dengan perencanaan perusahaan semula. Hal ing
akan memberikan dampak terhadap peningkatan hasil penjualan kayu
bundar jau pada PerumPerhutani KPH Jember,

Untuk harga jual dasar memberikan pengaruh negatil terhadap hasil
penjualan havu bundar jati Perum Perbutani KPH Jember, maka Perum
Perhutam KPH Jember dapat memperhatikan perimbangan peneniuan
harga jual dasar (HJD) secara selektil dan bijaksans. Sehingpa harga
vang ditentuban harus  berorientas| pada konsumen. Hal ini akan
memberikan dampak terhodap hasil penjualan kayu bundar jati Perum
Perhutam: KPH Jember dan dupat menckan adanya persaingan harpa
dengan pihak pesaing.

53.2.2 Saran Untuk Penelitian selanjutnva

Bage penelitian selanjutnya diharapkan dapat memelaskan pengaruh
faktor-fakior lain selain varabel-varigbel bawran pemasaran {harga jual
dasar (HID), biaya muat bongkar dan biaya promosi) yang juga
membenikan  konstribusi pengaruh  sebesur [ 7,9% terhadap hasi
penjualan kayu bundar jati Perum Perhutani KPH Jember. Faktor-fakior
wun vang bisa diteliti lebih lanjut misalnya mengenai kondisi keamanan
nutan yang tdak terjaga dengan baik oleh pelugas keamanan hutan
dadam hal i Danru Polbu {komando Regu Polisi Hutan), rawan akan
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il

pencunan dan penjaraban hasil hutan, sehingga Kemungkinan besar

akan berpengaruh pada hasil penjualan kayu bundar jan
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