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“Demi masa...

Sesungguhnya manusia itu benar-benar berada dalam kerugian.
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saleh

dan nasehat-menasehati Supaya menaati kebenaran
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ABSTRAKSI

Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Hasil Penjualan Kayu Bundar
Jati pada Perum Perhutani KPH Jember, Sukrani Ari Wulandari 020810291723,
skripsi, oktober 2004, Jurusan Manajemen Program S1 Extention Fakultas Ekonomi,
Universitas Jember.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui signifikansi pengaruh variabel
harga jual dasar (HJD), biaya muat bongkar dan biaya promosi terhadap hasil
penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhutani KPH Jember baik secara bersama-
sama maupun secara individu. Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda
menunjukan bahwa variabel harga jual dasar (HJD), biaya muat bongkar dan biaya
promosi berpengaruh terhadap hasil penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhutani
KPH Jember baik secara bersama-sama maupun secara individu. Berdasarkan hasil
uji F menunjukkan bahwa variabel harga jual dasar (HJD), biaya muat bongkar dan
biaya promosi secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan dengan
nilai F hitung 17,840 dengan tingkat pengaruh sebesar 82,1% (Adjusted R square =
0.821). Sedangkan hasil uji t menunjukan bahwa variabel biaya muat bongkar dan
biaya promosi secara individu mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap hasil
penjualan kayu bundar jati pada Perum perhutant KPH Jember dimana nilai t hitung
untuk variabel biaya muat bongkar sebesar 2,404 dengan tingkat pengaruh 64,8% dan
untuk biaya promosi sebesar 3.205 dengan tingkat pengaruh 73%. Sedangkan harga
jual dasar (H{JD) tidak mempunyai pengaruh yang signitikan terhadap hasil penjualan
kayH }1};{1(1}1 jati pada Perum Perhutani KPH Jember secara individu.

i
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I. PENDAHULUAN

L.1 Latar Belakang Masalah

Pada hakekatnya perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya tentu tidak
terlepas dari motivasi mendapatkan keuntungan yang terus meningkat dalam
setiap periode. Dengan keuntungan vang diperolehnya serta pengalaman selama
beroperasi, perusahaan akan mendapatkan bahan untuk mengambil keputusan
yang akan ditetapkan pada periode mendatang. Selain itu adanya Keuntungan yang
Juga memberikan suatu indikator sukses tidaknya manajemen dalam mengelola
suatu perusahaan. Sehingga dengan keuntungan yang diperoleh, perusahaan dapat
mempertahankan  eksistensinya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen, Untuk merealisasikan tujuan tersebut maka aspek pemasaran
memegang peranan penting dalam menentukan berhasil tidaknya perusahaan
dalam mencapai tujuan yang dunginkan,

Aspek pemasaran yang Memegang peranan penting dalam pencapaian
tujuan perusahaan tersebut terdiri dari beberapa variabel-variabel yang tergabung
dalam bauran pemasaran (marketing mix). Variabel-variabel bauran pemasaran
(marketing mix) terdir dari produk, harga, promosi dan distribusi. Tekanan utama
dari bauran pemasaran adalah pasar (konsumen yang dituju) karena pada akhirnya
produk yang ditawarkan oleh perusahaan diarahkan kesitu. Kebutuhan pasar
tersebut dipakai sebagai dasar menentukan macam produknya, alternatif harga,
promosi dan distribusi. Masalah ini menunjukan kepada perusahaan untuk
mengalokasikan kegiatan pemasarannya pada masing-masing variabel bauran
pemasaran. Penilaian bauran Pmasaran yvang tepat memegang peranan penling
dalam usaha meningkatkan hasil penjualan karena itu kesalahan pthak perusahaan
dalam memadukan bauran pemasaran akan mempengaruhi tingkat keuntungan
yang dicapai.

Perum Perhutani KPH Jember adalah salah satu BUMN dibawah naungan
Departemen Kehutanan merupakan perusahaan monopoli  yang melakukan
kegiatan produksi dibidang kehutanan berupa penanaman, pemeliharaan,

eksploitasi, pengolahan, dan penjualan hasil hutan. Seperti halnya pada
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2
perusahaan pada umumnya vang memberikan perhatian yang cukup besar dalam
pengalokasian kegiatan pemasaran pada masing-masing bauran pemasaran begitu
pula pada Perum Perhutani vang juga memberikan perhatian vang cukup besar
pada proses pengalokasian Kegiatan pemasaran pada masing-masing variabel

bauran pemasaran.

1.2 Pokok Permasalahan

Globalisasi ekonomi dunia yang diikuti dengan gerakan kembali ckonomi
pasar bebas merupakan suatuy kecenderungan yang kuat dewasa ini, hal ini
mengharuskan  perusahaan menyesuaikan  diri dengan  cara baru  dalam
menjalankan usahanya, Sejumlah  kebijaksanaan pembangunan ekonomi di
gulirkan serangkaian paket-paket deregulasi maupun debirokrasi  memberikan
sebuah petunjuk bahwa didalam dunia usaha baik pemerintah maupun swasta
akan selalu berubah. Oleh karena itu, perusahaan harus selalu melihat dan
mengevaluasi  perubahan yang terjadi baik dilingkungan cksternal maupun
internal Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan aspek pemasaran yang
meliputi lingkungan internal dan lingkungan eksternal perusahaan yang harus di
evaluasi dan dinilai secara periodik.

Perum Perhutani KPH Jember dalam usaha untuk meningkatkan hasil
penjualan kayu bundar Jati membentuk suatu formulasi bauran pemasaran
(marketing mix). Dimana bauran pemasaran (marketing mix) Perum Perhutani
KPH Jember juga memperhatikan serta mengevaluasi aspek-aspek pemasaran
yang meliputi lingkungan internal dan cksternal perusahaan. Bauran pemasaran
dalam penelitian ini berdasarkan indikator-indikator sebagai berikut: produk yang
diteliti dalam penelitian ini adalah kayu bundar jati, HID (Harga Jual Dasar) kayu
bundar jati sebagai indikator dari harga (Price), biaya muat bongkar sebagai
indikator dari distribusi (Place) dan biaya promosi merupakan indikator dari
Promosi (Promotion).

Berdasarkan uraian diatas yang menjadi permasalahan dalam penelitian

ini adalah -

‘;‘
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“Seberapa besar pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) terhadap hasil
penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhutani KPH Jember?”

Atas dasar latar belakang dan pokok permasalahan tersebut maka

penelitian ini diberi judul “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap

Hasil Penjualan Kayu Bundar Jati Pada Perum Perhutani KPH Jember”.

1.3 Tujuan Dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Pénelitian
Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran ( Harga (Price), Distribusi
(Place) dan Promosi (Promotion)) terhadap hasil penjualan  kayu bundar jati
Perum Perhutani KPH Jember.
1.3.2 Kegunaan Penelitian
a. Penelitian diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai pertimbangan bagi
pthak perusahaan dalam pengambilan  keputusan yang menyangkut
penggunaan bauran pemasaran yang paling sesuai agar dapat diperoleh
hasil penjualan yang optimal bagi perusahaan.
b. Sebagai suatu wacana tambahan dan referensi ilmiah untuk kajian-kajian
selanjutnya.
¢. Bagi peneliti diharapkan akan memperoleh suatu tambahan wawasan

mengenai pengaruh bauran pemasaran terhadap hasil penjualan.
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IL. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian sebelumnya

Penelitan sebelumnya yang dilakukan oleh Dwi Luki Hartyanto pada
tahun 2001 meneliti tentang : Bauran Pemasaran Pada Perusahaan Kopi Bubuk
Mawar Di Malang™. Penelitian tersebut berdasarkan pada analisis perilaku
konsumen pengkonsumsi produk kopi bubuk Mawar di Malang. Tujuan
penelitian'ini adalah:

I. Untuk mengetahui permasalahan yang ada pada perusahaan ferutama yang

menyangkut perihal perilaku konsumen.

2. Untuk mengetahui  apakah  bauran  pemasaran ‘berpengaruh  terhadap
Keputusan konsumen dalam pembelian produk.
3. Untuk mengetahui variabel manakah yang, berpengaruh dominan terhadap

Keputusan konsumen dalam pembelian produk.

Jumlah responden yang diteliti adalah 25 konsumen pengkonsumsi
kopi bubuk Mawar di Malang, Alat analisis yang digunakan dalam penelitian
ini adalah analisis regresi linier berganda dan analisis korelasi. Kesimpulan dari
penchitian tersebut adalah:

[. Ada pengaruh yang sangat kuat terhadap penjualan perusahaan. Hal ini

ditunjukan dengan tingkat kereatan hubungan (r)=0.916

2. Terdapat keeratan hubungan yang signifikan melalui analisis korelasi yang
ditunjukan dengan uji analisa yang menghasilkan F hitung (26.,066) lebih
daripada F tabel (4,08) dan t hitung (4.1270 lebih besar dari pada t tabel
(1.645).

3. Dengan melihat hasil uji SPPS dapat diketahui bahwa, bauran pemasaran

membawa pengaruh yang sangat besar terhadap hasil penjualan perusahaan.

Hal ini ditunjukan dengan persamaan :
Y=3,903+0,686X+0,154X,+0,141X5+0,0497X,

Persamaan tersebut menunjukan bahwa apabila X, ditingkatkan sebesar |

satuan maka Y akan naik sebesar 0,686 satuan ( dengan asumsi X;, X;, X,
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tetap ). Dan apabila X ditngkatkan sebesar | satuan. maka Y akan naik

sebesar | satuan, maka Y akan naik sebesar 0,154 satuan (dengan asumsi

N, N, dan X tetap). Dan apabila X, ditingkatkan ssebesar | satauan, maka
Y akan naik sebesar 0,141 (dengan asumsi X;. X,. dan X, tetap) Dan

apabila Xy ditingkatkan sebesar | satuan, maka Y akan naik sebesar 0,0497

satuan (dengan asumsi X, X, dan X, tetap).

4. Terdapat pengaruh yang dominan diantara, keempat variabel pemasaran
terhadap penjualan perusahaan adalah dari produk perusahaan. Hal tersebut

dapat ditunjukan dengan tin gkat b sebesar 0,686.

Persamaan penelitian ini dengan penelititan Dwi Luki Hariyadi adalah-

I Keduanya mencliti mengenai bauran pemasaran.

2. Metode analisis data yang digunakan adalah Regresi Linicr Berganda.

Perbedaan penelitian ini dengan penchitian Dwi [uki Haryadi adalah

L. Obyck penelitian ini adalah Perum Perhutani KPI Jember JIS. Parman
NO 4 Jember yaitu suatu perusahaan yang melakukan  produksi dibidang
Kehutanan berupa penanaman, pemeliharaan, eksploitasi. pengolahan, dan
penjualan hasil hutan. Hasil hutan vang ditelit dalam penelitian im adalah

berupa kayu bundar jati.

_IJ

Variabel terikat (Y) (Depencent) dari bauran pemasaran (marketing mix)
pada penelitian ini adalah hasil penjualan kayu bundar jati Perum Perhutani
KPH Jember perbulan.

Penelitian sejenis juga dilakukan oleh Rendra Wirawan pada tahun
2001 meneliti tentang “Pengaruh Biaya Advertersi Terhadap Volume
Penjualan Pada UD. Jaya Abadi Motor di Jember”, Tujuan dari penelitiannya
agalah :

L. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh biaya media advertensi yang
paling berpengaruh terhadap penjualan sepeda motor Astrea Supra dan
Supra X.
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Untuk mengetahui media advertensi yang paling berpengaruh terhadap
pencapaian volume penjualan sepeda motor Astrea dan Supra X.

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah Regresi Linier

Berganda, koefisien korelasi parsial dan Analisis Ekonometrik. Kesimpulan

dan penelitian tersebut adalal:

!\J

Persamaan Regresi Linier Berganda yang diperoleh adalah-
Y=-2201,6832+0.000167103 X2+0,000294407X5. Dari persamaan tersebut
diketahui bahwa dengan kenaikan biaya media cetak (XT) sebesar Rp.
10.000 akan mengakibatkan penurunan volume penjualan scbesar 2 unit,
kenaikan biaya media elektronik sebesar Rp. 10.000 akan mengakibatkan
kenaikan volume penjualan sebesar 2 unit dan kenaikan biaya media
elektronik out door sebesar Rp. 10.000 akan mengakibatkan kenaikan
voleme penjualan sebesar 3 unit Biaya media advertensi mempengaruhi
voleme penjualan sebesar 79.949% dan 20.06% dipengarahi faktor-faktor
lain. Dari hasil uji F diperoleh bahwa F=hitung —~ Faabel berarti braya
advertensi mempengaruhi volume penjualan secara simultan. Sedangkan
dart wii tingkat diperoleh hasil bahwa media cetak, media clektronik dan
media out door berpengaruh nyata terhadap volume penjulan.

Nilai parsial menunjukan bahwa media cetak mempengaruhi volume
penjualan sebesar 72,25%. media clektronik sebesar 73,25% dan media out
door merupakan variabel bebas yang paling berpengaruh terhadap volume
penjualan.

Hasil analisis ekonometrik menunjukan bahwa antara masing-masing
variabel bebas tidak terjadi multikolinearitas, Heterokedastisitas dan Auto
Korelasi. Sehingga estimasi dari hasil penelitian ini bersifat BLUE.
Hipotesis pertama dari penelitian diterima yaitu, biaya media advertensi
berpengaruh terhadap volume penjualan secara simultan. Sedangkan
hipotesis kedua ditolak vaitu media cetak bukan merupakan media yang

paling berpengaruh terhadap volume penjualan, sebaliknya media our door

merupakan media yang palmg berpengaruh.
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Persamaan penelitian ini dengan Rendra Wirawan -

Kedua penelitian tersebut menggunakan metode penelitian analisis

regresi berganda dan korelasi

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Rendra Wirawan :

i

9

Obyek penelitian ini adalah Perum Perhutani KPH Jember.
Penclitian yang dilakukan oleh Rendra Wirawan hanya menggunakan salah
satu vanabel dari bauran Pemasaran yaitu promosi dengan advertensi/ iklan.

Variabel-variabel yang dijadikan objek penelitian,

2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian pemasaran

Pemasaran merupakan faktor penentu berhasil atau tidaknya suaty

erusahaan  dalam memasarkan roduknya Pemasaran meli witt kegiatan
k £

pemasaran vang langsung berkaitan dengan upaya yang dilakukan oleh badan

usaha untuk merangsang - Konsumen  dan  untuk memenuhi - permingtaan

Konsumen. Oleh karena - perusahaan dapat. mengamati serty mengikuti

perubahan lingkungan,

Guna mempertahankan Kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan

memperoleh keuntungan, perusahaan harus melakukan salah satu fungsi pokok

yaitu pemasaran, Pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan-kebutuhan

konsumen dan mcngkombimzsikannya dengan data pasar seperti; lokasi

konsumen, jumlahnya, dan kesukaan mereka. Informasi tersebut dapat dipakai,

sebagai dasar untuk mengadakan pengolahan bagi kegiatan produksi. Dalam

hal ini, tugas responden adalah membuat barang secara fisik dan untuk

menyampaikan kepada konsumen perlu dikombinasikan dengan jasa-jasa lain

seperti kredit, penentuan harga, pemberian informasi dan sebagainya. Suatuy

siklus akan berakhir apabila konsumen merasa puas terhadap pemilikan suaty

barang atau terus menerus (Basu Swasta. 1990:4).

Menurut William J Stanton (dalam Basu Swasta dan Irawan, 2002:5),

bahwa pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan darj Kegiatan-kegiatan usaha

vang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
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mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Sedangkan menurut Kotler (1997:8) pemasaran adalah suatu proses
sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan
apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan
mempertukarkan produk yang bemilai dengan pihak lain.

Perusahaan yvang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan
faktor-faktor penting  untuk mencapar sukses usahanya, akan mengetahu
adanya cdra dan falsafah yang terhihat di dalamnya. Cara dan falsafah ini
disebut konsep inti pemasaran yang secara definitif dapat dikatakan bahwa:
pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mercka dengan menciptakan.
menawarkan dan bertukar sesuaty yang bernilai satu sama lain. Definisi ini
berdasarkan pada konsep; kebutuhan, keinginan dan permintaan: produk
(barang, jasa dan gagasan): mlai, biaya dan kepuasan: pertukaran dan transaksi
hubungan dan jaringan; pasar, serta pemasar dan prospek (Kotler. 1997:8).

Konsep inti pemasaran ini dapat digambarkan sebagai berikut:
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Kebutuhan, Keinginan,
dan Permintaan

Produk (barang), rasa,
dan gagasan

Nilai, Biaya, dan
transaksi

, Pertukaran dan transaksi J

Hubungan dan jaringanJ

Pasar

Pemasar dan calon
pembeli

Gambar 2 : Konsep Pemasaran
Sumber: Kotler, 1997:8
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Dari beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa kegiatan
pemasaran adalah:
a. Semua operasi dan perencanaan perusahaan harus berorientasi pada
konsumen.
b. Kegiatan yang bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga, promosi

dan distribusi.

o

Semua kegiatan pemasaran merupakan proses sosial atau kelompok untuk
memperoleh apa vang diinginkan konsumen.
2.2.2 Pengertian Manajemen Pemasaran

Definisi manajemen pemasaran menurut - Kotler (1997 13) adalah
Proses perencanaan dan pelaksanaan nemikiran, penctapan harga, promosi.
serta penyaluran gapasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yiang
memuaskan  tujuan-tujuan individy dan orpanisasi. Manajemen  pemasaran
bertugas mempengaruhi tingkat, waktu dan Komposisi permintaan schingpa
akan membantuy organisasi mencapai (juannya

Jadi dengan manajemen pemasaran perusahaan akan lebih terencana
dan terkendali dalam menjalankan kegiatan Jual beh dalam hubungannya
dengan pasarnya, Dimang manajemen pemasaran juga mempunyai tugas untuk
mempengaruhi tingkat jangkauan wakty dan komposisi permintaan dalam suaty
cara schingga membanty organisasi dan mencapai sasarannya,

Konsep pemasaran yang terdapat dalam organisasi atau perusahaan
terdiri dari 5 (ima ) konsep, yaitu: (Kotler. 1997 14)
a. Konsep produksi
Konsep produksi adalah salah satu konsep tertua dalam bisnis, konsep ini
menyatakan bahwa konsumen akan menyukar produk yang tersedia di
banyak tempat dan murah harganya. Manajer organisasi vang berorientasi

produksi  memusatkan perhatian  pada  usaha-usaha untuk mencapai

efisisensi produksi yang tinggi dan distribusi vang luas.
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b. Konsep produk
Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk vang
menawarkan mutu, Kinerja, dan pelengkap inovatif yang terbaik. Manajer
dalam organisasi berorientasi produk memusatkan perhatian mereka pada
usaha  untuk menghasilkan  produk yang unggul  dan  terus
menyempurnakannya.

¢. Konsep Menjual/Penjualan
Konsep menjual menyatakan bahwa konsumen, jika diabaikan. biasanya
tidak membeli produk organisasi dalam Jumlah yang cukup. Karena itu,
organisasi harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang agresif

d. Konsep pemasaran
Konsep  pemasaran menyatakan - bahwa  kanei untuk  meraih (tyuan
perusabiaan adalah menjadi lebih efekdr danipada para pesamyg dalam
memadukan kegiatan pemasaran - puna - menctapkan dan merumuskan
Kebutuhan dan Kemgman pasar sasaran.

¢. Konsep pemasaran bersetiakawanan sostal
Konsep pemasaran berwawasan sosial menyatakan bahwa upas organisasi
adalah menentukan kebutuhan, keinginan. dan kepentingan pasar sasaran
dan memberikan kepuasan yang dunginkan secara lebih efektif dan efisien
daripada pesaing dengan mempertahankandan meningkatkan kesejahteraan

konsumen dan masyarakat,

2.2.3 Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Perkembangan Konsep pemasaran tidak akan terlepas dari tujuan utama
perusahaan yaitu untuk mendapatkan keuntungan (profis oriented). Dalam
rangka  mencapai twuan  tersebut bidang  pemasaran  harus dapat
mengoptimalkan aspek-aspek bauran pemasaran. Menurut Kotler (1997:82),
bauran pemasaran  adalah seperangkat  alat  pemasaran yang digunakan
perusahaan  untuk - mencapai tujuan  pemasarannya dalam pasar sasaran.
Sedangkan menurut Buchari Alma (1992:163), pengertian marketing mix yaity

suatu istilah vang menggambarkan  seluruh  unsur pemasaran dan faktor

—‘
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produksi yang dituangkan dalam mencapai tujuan-tujuan usaha misalnya, laba,
return on investment, peningkatan omset penjualan, menguasai pasar dan lain
sebagainya.
Pelaksanaan bauran pemasaran yang optimal, menurut Buchari Alma
(1992:166) harus mempertimbangkan hal-hal berikut:
I. Bauran pemasaran harus seimbang, |
Dalam melaksanakan bauran pemasaran secara umum haruslah diusahakan
dalam keadaan seimbang, oleh sebab itu promosi secara besar-besaran
harus diimbangi oleh mutu yang baik.
2. Bauran pemasaran tidak boleh statis,
Bauran  pemasaran  tidak  boleh  bersifat statis, tetapi harus  dinamis.
Manajemen pemasaran dituntut dinamika dan Kreatifitasnya.
3. Bauran pemasaran tidak boleh meniry.
Dalam  mclaksanakan  bauran pemasaran belum tentu (epat bila satu
perusahaan meniru atau menjiplak perusahaan lainnya, karena situasi dan
kondisi perusahaan juga berbeda.
4. Bauran pemasaran harus bertujuan jangka panjang,
Dalam melaksanakan bauran pemasaran  scbaiknya mempunyai (ujuan

Jangka panjang, dengan demikian Kestabilan perusahaan tetap terjaga.

n

Bauran pemasaran harus sesuai dengan situasi dan kondisi perusahaan.
6. Bauran pemasaran harus didasarkan pada pengalaman.

Dart 6 (enam) unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling
berhubungan, lagi pula kita menimjau konsep sistem sebagai keputusan dimana
masing-masing elemen didalamnya saling mempengaruhi juga, setiap variabel
yang ada mempunyai  banyak sekali sub variabel.  Perusahaan dapat
memasarkan satu atau beberapa macam produk. baik yang ada hubungannya
maupun tidak ada.

Hasil penjualan vang menguntungkan merupakan tujuan dari konsep
pemasaran artinya laba terscbut akan dapat diperoleh. melalui pemasaran
konsumen. Dengan kata lain dapat pula discbutkan bahwa sebenarnya laba itu

sendin  merupakan pencerminan  dari usulan  perusahaan yang berhasil
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memberikan keputusan tersebut, perusahaan dapat menyediakan atau menjual
barang dan jasa yang paling baik dengan harga vang layak. Pengambilan
keputusan di bidang pemasaran hampir selalu berkaitan dengan variabel-
variabel marketing mix, oleh karena itu marketing mix ini sangat penting dan
dapat dipakai sebagai alat pemasaran praktis.

Hal int sesuai dengan pendapat Basu Swasta dan Irawan (2002:35) yang
menyatakan bahwa tekanan utama dari marketing mix adalah pasar, karena
pada akhimya produk vang ditawarkan oleh perusahaan diarahkan ke pasar.
Kebutuhan pasar tersebut dipakai sebagai dasar untuk menentukan macam
produknya, demikian pula keadaan pasar terhadap berbagai macam alternatif’
harga, promosi dan distribusi dengan adanya masalah tersebut menunjukkan
kepada perusahaan untuk mengalokasikan - kegiatan pemasarannya  pada
masing-masing variabel Iarketing mix.

Basu Swastha, (2002:42) mendifinisikan hil!l\\"ill “marketing mix adalah
Kombinasi dari empat variabel atau kegiatan vang merupakan inti dari sistem
pemasaran perusahaan yaitu produk, struktur harga, kegiatan promosi dan
sistem distribusi.

Dari empat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling
berhubungan disamping itu kita meninjau konsep sistem sebagai keputusan.
dimana masing-masing clemen didalamnya saling mempengaruhi Juga setiap
variabel yang mempunyai banyak sekali sub variabel. Dari beberapa pendapat
diatas dapat diketahui bahwa marketing mix merupakan kegiatan yang bukan

S€inata-mata untuk menjual barang dan jasa.

2.2.4 Variabel-Variabel Dalam Bauran Pemasaran
2.2.4.1 Produk

Alat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk yaitu suatu
penawaran berwujud dari perusahaan kepada pasar, yang mencakup kualitas,
rancangan, bentuk, merk, dan kemasan produk. Produk Juga merupakan hasil
dari suatu aktifitas proses produksi berupa barang atau Jasa serta dapat

dintkmati, juga sebagai pemenuhan kebutuhan sehari-hari. Produk juga faktor
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yang mempengarubi minat beli konsumen. Problematika didalam mengelola
produk-produk yang dijual adalah bagaimana menyesuaikan antara produk-
produk vang ditawarkan dengan kondisi dari segmen pasar yvang menjadi
sasarannya. '

Basu Swastha (2002:94) mengemukakan bahwa produk adalah suatu
sifat yang kompleks baik dapat diraba termasuk bungkus, warna, harga,
perusahaan dan pengecer pelayanan perusahaan dan pengecer yang diterima
oleh pembeli untuk memuaskan Keinginan atau kebutuhan, Sedangkan menurut
Kotler (1997:52), produk adalah sesuatu vang dapat ditawarkan ke suatu pasar
untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan.

Kebijakan pemasaran yang mendefinisikan stlat produk tersebut akan
menjadi pusat perhatian pengusaha dalam menawarkan produk pada pasan
sasarannya. Kebijakan-kebijakan i berupa keluasan dan penyebaran produk,
tingkat kecanggihan teknis dan tmgkat kecanggihan (eknis dan tingkat kualitas
produk sasaran relatif terhadap pesaing (Boyd. 2000:255). Satu hal vang perlu
diperhatikan adalah bagaimanapun besarnya usaha promosi, distribusi dan
harga yang murah apabila tdak diikuti dengan produk yang bermutu dan
disenangi oleh konsumen, maka usaha bauran pemasaran tidak akan berhasil.
Oleh karena itu perlu dikaji produk apa yang perlu dipasarkan, bagaimana
selera konsumen masa kini, apa needs dan wants mercka, Menurut Kotler
(1997:82) variabel-variabel produk meliputi keanckaragaman, Kualitas, design,
bentuk, merk, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan dan pengembalian |

Konsep produk menurut Radiosunu (1997:100):

I. Produk Formal

Yaitu obyek fisik atau jasa yang ditawarkan ke pasar. Bila produk tersebut
berupa obyek fisik. maka produk tersebut memiliki 5 (lima) karakteristik:
tingkat kualitas, ciri (feature), model (style), merk dan kemasan.

Produk Inti

[N

Yaitu kegunaan atau manfaat yang dicari pembeli.

3. Produk Menyeluruh (Augmented Product)
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Yaitu keseluruhan faedah yang diterima seseorang sewaktu membeli

produk formal. Termasuk Juga obyek fisik atau Jasa, pelayanan,

pembungkusan, petunjuk pemakaian, penghantaran tempat  pembeli,

pemasangan, perawatan, reparasi, garansi dan seba glanya.

Ada beberapa cara penggolangan produk, antara lain (Basu Swastha,

1997:166):

[. Penggolongan barang berdasarkan kepuasan segera dan kescjahteraan

konsumen jangka panjang meliputi:

a.

3]

a.

" Barang yang bermanfaat (solutary product)
Yaitu barang mempunyai daya tarik tetapi tidak dapat memberikan
manfaat yang tinggi kepada konsumen dalam Jangka panjang.
Misalnya: deterjen dengan fosfat rendah.
Barang yang Kurang sempurna (deficient product)
Yaitu barang vang tidak mempunyai daya tarik yang tnggei maupun
kualitas vang bermantaat. seperti:obat obat yang terasa pahit.
Barang menyenangkan (pleasing product)
Yaitu barang vang dapat segera memberikan kepuasan tetapi dapat
berakibat buruk bagi konsumen dalam jangka panjang, Misalnya:
rokok.
Barang yang sangat diperlukan (desirable product)
Yaitu barang yang dapat memberikan kepuasaan dengan segera dan
sangat bermanfaat dalam Jangka panjang, seperti - makanan vang

bergizi tinggi.

Penggolongan barang menurut tujuan pernakaian oleh si pemakai

Barang konsumsi

Barang konsumsi adalah barang-barang yang dibeli untuk
dikonsumsikan.  Pembelian barang  konsumsi ini  adalah
pembeli/konsumen akhir, bukan pemakai industri karena barang-
barang tersebut hanya dipakai sendiri (termasuk diberikan kepada
orang lain), udak di proses lagi. Dalam hal ini, barang konsumsi

dibedakan menjadi tiga golongan, yaitu:
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I Barang konvinien (convinien goods)
Barang konvinien adalah barang vyang mudah dipakai,
membelinya dapat disembarang tempat, dan pada setiap waktu.

Misalnya: rokok, sabun dan sebagainya.

2. Barang shopping (shopping goods).
Barang shopping adalah barang yang harus dibeli dengan
mencari dahulu dan dalam membelinya harus dipertimbangkan
masak- masak, misalnya dengan membandingkan muty. harga,
kemasan dan sebagainya.

3.

Barang spesial (spectality goody)

Barang spesial adalah barang yang mempunyai ciri khas dan
hanya dapat dibeli di tempat tertentu saja. Dalam hal ini.
pembeli  yang ingin memperolehnya  harus mengeluarkan
pengorbanan istimewa.  Contoh: barang antik  ditoko  seni

tertentu, pakaian wanita di rumah mode tertentu dan sebagainya.

b. Barang industri

Barang industri adalah barang-barang yang dibeli untuk diproses lagi

alau untuk kepentingan dalam industri. Dalam hal ini barang industri

dapat dibedakan menjadi lima golongan sebagai berikut:

Bahan baku

Bahan baku ini merupakan bahan pokok untuk membuat barang
lain. Misalnya: kapas untuk membuat benang, jerami untuk kertas,
minyak bumi untuk membuat bensin dan sebagainya,

Komponen dan barang setengah jadi

Komponen dan barang setengah jadi merupakan barang-barang yang
sudah masuk dalam proses produksi dan diperlukan untuk
melengkapi produk akhir, antara lain: benang untuk membuat
tekstil, kain untuk membuat baju dan sebagainya.

Perlengkapan operasi (operating supplies)

Perlengkapan operasi adalah barang-barang yang dapat digunakan

untuk membantu kelancaran proses produksi maupun kegiatan
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kegiatan lainnya dalam perusahaan. Dalam golongan ini termasuk
Juga perbekalan yang dipakai jangka panjang, misalnya minyak
pelumas untuk mesin mesin, kertas dan pensil untuk membuat
catatan dan sebagainya.
4. Instalasi
Instalasi yaitu alat produksi utama dalam pabrik/perusahaan yang
dapat dipakai untuk jangka waktu lama (termasuk barang tahan
lama). Contoh: mesin penggiling padi pada perusahaan penggilingan
~ padi. mesin tenun pada perusahaan tekstil, mesin cetak pada
percetakan dan sebagainya.
5. Peralatan ekstra
Peralatan ekstra (accesorry equipment) yaitu alat-alat yang dipakai
untuk membantu instalansi. seperti alat angkut dalam pabrik (truk

pengankut barang/forkit truck). gerobak dan scbagainya.

Kedudukan dan profitabilitas penjualan produk, berubah dengan
berjalannya waktu. Untuk mengetahui tahap-tahap sejarah penjualan suatu
produk, perlu dipelajari siklus kehidupannya. Adapun siklus kehidupan produk
sebagai berikut (Radiosunu, IS 35):

L. Perkenalan (Introduction)
Tahap ini merupakan periode pertumbuhan penjualan yang lambat pada
produk mulai perkenalan kepada pembeli. Pada tahap ini, belum diperoleh

laba karena adanya pengeluaran yang tidak sedikit untuk promosi.

2

Pertumbuhan

Tahap ini merupakan tahap dimana penjualan meningkat dengan cepat,
disertai peningkatan laba.

3. Maturitas

Tahap ini merupakan masa berkurangnya kecepatan kenaikan penjualan,
karena sebagaian besar dari pembeli potensial telah memiliki produk
bersangkutan. Dalam tahap ini, laba mencapai titik tertinggi dan mulai

menurun karena kenaikan dalam pengeluaran untuk mencapai titik tertinggi
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dan mulai menurun karena kenaikan dalam pengeluaran untuk pemasaran

guna mempertahankan produk terhadap saingan.

4. Kemerosotan

Tahap ini merupakan masa dimana penjualan terus menurun dan laba

merosot sampai nol.

Adapun strategi pemasaran yang didasarkan pada bauran produk (Etzel

dkk, 2001:242):

a. Posisi produk

Manajemen harus dapat memperhatikan produk dengan membedakannya

diantara produk vyang sama, sehingga hal ini dapat memperbesar

penghasilan dart produk tersebut dalam Jangka waktu yang panjang.

Manajemen harus dapat memperhatikan dan mempertimbangkan terlebih

dahulu strategi posisi yang dipergunakan. Beberapa strategi posisi yang

banyak digunakan:

d.

Posist yang berkaitan dengan pesaing

Hal ini dilakukan dengan menghadapi pesaing secara langsung, apabila
perusahaan yang mempunyai keuntungan yang kuat, sedangkan untuk
beberapa produk lain perusahaan tidak melakukannya, kecuali pesaing
mempunyai posisi pasar yang, kuat.

Posist yang berkaitan dengan jenis dan sifat produk

Perusahaan mengembangkan produk mercka dengan menambah sifat
sifat yang menarik pada produk, seperti daya konsumsi yang menurun
atau hingkungan yang ramah. Strategi ini biasanya dilakukan pada
perusahaan makanan.

Posisi harga dan kualitas

Produsen dan pengecer dalam hal ini. biasanya menggunakan kualitas
dan harga produk yang tinggi.

Perluasan bauran produk

Hal ini dilakukan dengan meningkatkan Jumlah produk yang ditawarkan
kepada konsumen. Perusahaan menambah produk dan merk yang sama

pada garis produk yang ada, sebagai hal ini dibatasi oleh perluasan garis



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

produk yang ada. Perusahaan juga dapat menambah garis produk pada

pilahan yang terdapat pada perusahaan.

(7]

Perubahan pada produk produk yang ada
Hal i dapat dilakukan dengan melakukan perubahan pada produk
yang ada, dimana produk tersebut tidak diubah melainkan cukup diubah
kemasannya. Perusahaan pada produk yang ada Icbih mengutungkan
dan dapat memperkecil resiko yang ada.
f.  Bauran produk vang berlainan
Hasil yang ingin dicapai oleh bauran produk yang berlainan adalah
memperoleh keuntungan vang besar dari sejumlah kecil produk.
g Trading up dan trading down
Trading up adalah menambah produk dengan harga yang tinggi pada
garis produk yang ada supaya dapat menarik pasar luar negeri, sechingga
produk baru dapat membantu penjualan produk yang sudah ada dengan
harga yang rendah. Trading down adalah menambah produk dengan

harga rendah pada garis produk perusahaan

2.2.4.2 Harga

Harga merupakan jumlah biaya yang dibayar oleh pembeli untuk
produk tertentu (Kotler, 1997: 82). Harga juga merupakan satu-satunya elemen
bauran pemasaran yangmenghasilkan pendapatan, disamping itu harga juga
merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang paling fleksibel karena
harga dapat diubah dengan cepat (Kotler, 1997: 107).

Menurut Swastha (2002: 241) harga adalah “jumlah vang (ditambah
beberapa produk kalau mungkin) vyang dibutuhkan untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya”.

Sedangkan menurut Alex. S. Nitismono (1981: 55) menyatakan harga
adalah “nilai suatu barang dan Jasa yang diukur dengan sejumlah vang dimana
berdasarkan nilai tersebut sescorang atau perusahaan bersedia melepaskan

barang atau jasa yang dimiliki kepada pihak lain”.
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Dari pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa dalam penetapan tingkat
harga biasanya perusahaan melakukan mengadakan percobaan dengan cara
men2uji pasar. Apakah pasar menerima atau menolak. Apabila konsumen
menerima penawaran harga berarti harga yang ditetapkan sudah layak tetapi
bila sebaliknya, biasanya harga itu akan diubah dengan cepat. Keputusan akan
penctapan harga diintegrasikan pula dengan keputusan tentang  penetapan
produk.

Pada  umumnya perusahaan  mempunyai beberapa  tujuan  dalam
penétapan produknya yaitu:

4. Mendapatkan laba yang maksimal.
b. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditergetkan atau pengembalian

pada penjualan bersih,

0

Mencegah atau mengurangi persaingan,

d. Mempertahankan atau memperbaiki market share.

Harga merupakan faktor penentu pasar untuk suatu produk vang dapat
mempengaruhi posisi persaingan dan juga market share perusahaan. Harga
dapat memberikan hasil dengan menciptakan pendapatan dan keuntungan
bersih.  Sehingga dapat dikatakan harga dapat mempengaruhi  program
pemasaran suatu perusahaan. Penetapan harga Juga merupakan hal yang
penting, karena empat alasan (Guiltinan, 1994: 218) yaitu:

a. Semua produk dan jasa pasti mempunyai harga, walaupun produk atau jasa
tersebut “gratis™,

b. Keputusan tentang harga dilaksanakan dengan segera (kecuali bila
ditentukan oleh pemerintah), sedangkan program-program lain memerlukan
waktu yang cukup lama untuk dijalankan.

¢. Dari sisi anggaran (hudgeting), keputusan harga berpengaruh terhadap
prosentase margin konstribusi.

d. Keputusan harga mempunyai implikasi penting bagi program periklanan,

promosi penjualan serta penjualan dan distribusi yang dipilih.

Penetapan harga dapat ditentukan melalui 5 metode (Kotler, 1997 1 15)

yaitu:
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a. Penctapan harga mark up (mark up ricing) adalah penetapan harga paling
| 2 / g g £

dasar yaitu dengan cara menambahkan atau mark up standar biaya produk.
Penctapan harga ini penetapan harga cost plus.

b. Penctapan harga berdasarkan sasaran pengembalian (farget return pricing)
adalah penetapan harga produk perusahaan dengan cara menentukan harga
yang akan menghasilkan tingkat pengembalian atas investasi  (return on

tvestment). Disebut juga penetapan harga titik Impas.

o

Penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan yaitu penetapan
harga huddbdll\dn persepst pembeli mengenai nilai dan bukan pada biaya
penjual.

d. Penctapan harga sesuai harga yang berlaku vaitu penetapan harga menurut
keadaan, menetapkan harga mengikuti harpa bersaing, bukan berdasarkan
pada biaya perusahaan atau permintaan.

¢. Penetapan harga penawaran tertutup yaitn penetapan harpa berdasarkan
pendapat mereka (biasanva untuk lclang).

Peranan politik harga dalam melaksanakan program pemasaran cukup
penting schingga segala sesuatunya harus benar-benar dipertimbangkan. Perlu
dipikirkan adanya perbedaan politik harga barang-barang convinicen mauptin
shopping goods dan specialities goods. Dalam pohtik harga perlu diperhatikan
adanya beberapa macam harga antara lain yaitu:

L. Odd Pricing (harga ganjil)

Dimana selalu ditulis angka-angka ganjil.

2. Round Pricing
Penctapan harga dilakukan dengan kebijakan harga kelipatan-kelipatan
yang ada.

3. Harga Prestice
Harga biasanya mahal seringkali diaplikasikan untuk produk-produk yang
memiliki reputasi merk.

4. Harga Penuntun

Harga penuntun yaitu harga yang diterapkan atas produk-produk tertentu

yang ditempatkan pada lokasi tertentu dimana harga tersebut memang
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sengaja direndahkan atau diberikan potongan harga, agar merangsang
pembeli bukan hanya produk-produk itu saja melainkan produk-produk
lainnya.

Harga Bertingkat

Umumnya diterapkan untuk departemen pakaian maupun barang-barang
belanja lainnya.

Dalam  kenyataan, tungkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh

beberapa faktor. Nagle dalam Kotler (1997 I'1 1) mengidentifikasikannya ke

dalam sembilan faktor yang mempengaruhi kepekaan harga sebagai berikut:

I

12

6.

-

Pengaruh nilai unik

Pembeli kurang peka terhadap harga jika produk terscbut lebih langka.
Pengaruh kesadaran atas produk pengganti

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika mercka tidak menyadari
ada produk pengganti.

Pengaruh perbandingan yang sulit

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika mercka tidak dapat
dengan mudah membandingkan kualitas barang pengganti,

Pengaruh pengeluaran total

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika pengeluaran tersebut
semakin rendah dibandingkan totai pendapatan,

Pengaruh manfaat akhir

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika pengeluaran teresebut
semakin kecil dibandingkan biaya total produk akhir.

Pengaruh biaya yang di bagi

Pembeli  semakin kurang peka terhadap harga jika sebagian harga
ditanggung pihak lain.

Pengaruh investasi tertanam

Pembeli semakin Kurang peka terhadap harga jika produk tersebut

digunakan bersama dengan aktiva yang dibeli sebelumnya,
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8. Pengaruh kualitas harga
Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika produk tersebut dian geap
memiliki kaualitas, gengsi atau ekslusifitas lebih.
9. Pengaruh persedian
Pembeli semakin Kurang peka terhadap harga jika mereka tidak dapat
menyimpan produk tersebut
Jika suatu penctapan harga sudah ditentukan . Maka manajemen dapat
mengalihkan perhatian pada prosedur pada penentapan harga barang atau Jasa
vang di[:f\\urkun,;\d;umn prosedur penentapan harga vang dipakai meliputi
(Basu Swastha,1997:247)
I. Mengestimasikan permintaan untuk barang tersebut
Hal ini dilakukan dengan:
a. Menentukan harga yang, ditetapkan
b. Mengestimasikan volume penjualan pada berbagai tingkat harga
2. Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan ‘
Adapun sumber-sumber persampan vang ada dapat berasal dari:
a. Barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan lain
b Barang pengganti atau substitusi
¢ Barang lain yang  dibuat oleh  perusabaan lain yang  sama-sama
menginginkan uang konsumen.
3. Menentukan market share yang dapat diharapkan
Kadang kala perluasan marker share harus dilakukan dengan mengadakan
periklanan dan bentuk lain dari persaingan bukan harga, disamping dengan
harga tertentu Marker share yang diharapkan tersebut akan dipengaruhi
oleh kapasitas produksi yang ada, biaya ekspansi dan mudahnya memasuki
persaingan.
4. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar
Penjual dapat memilih dua macam strategi harga yang dianggap paling
ekstrim, vaitu:

a. Skin the cream priq ing
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Dilakukan dengan memasang  harga tinggi pada permulaan  dan
kemudian perlahan-perlahan diturunkan. Skimming pasar hanya dapat
dilakukan dalam kondisi sebagai  berikut (Kotler dan Susanto,

2001:640):

I Adanya sejumlah pembeli Yang mempunyai permintaan tinggi

2. Biaya perunit untuk memproduksi volume kecil tidaklal sedemikian
tinggi schingga dapat mengurangt Keuntungan penctapan harga
maksimal yang dapat diserap pasar.

3y Harga awal yang tingpi tidak menarik lebik banyak pesaing

o

Harga tingei menyatakan cirta produksi yang superior

b. penetration pricing
Dilakukan dengan mengpunakan harga rendah untuk menimgkat market
share. Keadaan yanng merupakan persyaratan dapat dilakukan siasat
penctrasi pasar adalah (Mursid M. 1997-8] ):

L. Pasar sangat price sensitive

2 Biaya produksi dan distribusi turun dengan cepat bilamana outuput
dinaikan.
3. Harga rendah akan menghalangi kemungkinan masuk kompetitor.
5. Mempertimbangan politik pemasaran perusahaan
Tahap  selanjutnva  dalam prosedur  penentuan harga  adalah
mempertimbangkan politik pemasaran perusahaaan dengan melihat pada

barang. sistem distribusi dan program promosi

2.2.4.3 Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan penghubung antara produsen dengan
konsumen. Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:285), saluran distribusi
adalah “saluran yang dibutuhkan oleh produsen untuk menyalurkan barang
tersebut ke konsumen atau pemakai industri. Sedangkan menurut Alex S
Nitisemono (1986:13) menyatakan bahwa saluran distribusi adalah lembaga-
lembaga distribusi atau Icmbagu-lcmbuga penyalur yang mempunyai kegiatan

menyalurkan atau menyampaikan barang atau jasa dari produsen ke konsumen.
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distributor atau  penyalur ini berkerja secara aktif untuk mengusahakan
perpindahan bukan hanya sekedar secara fisik tetapi dalam arti agar (barang)
tersebut dapat dibeli konsumen.

Dari kedua definisi diatas dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi
merupakan semua sarana vang dipakai untuk menyalurkan barang vang berasal
dari produsen ke konsumen.

Basu Swastha (2002:123) menyatakan bahwa fungsi saluran distribusi
vaitu:

a. Penjualan

—

. Pembelian

¢ Pengangkutan
d. Penvimpanan
¢ Pembelanjaan

I- Penanggulangan resiko

Standarisasi

a

h. Pengumpulan informasi
Sedangkan menurut Kotler (1997:141) menyatakan bahwa scbuah

saluran pemasaran atau saluran distribusi melaksanakan tugas memindahkan
barang dari produsen ke konsumen. schingga dapat menpatasi Kesenjangan
waktu, tempat dan pemilikan vang memisabkan barang dan jasa dari orang-
orang yang membutuhkan atau menginginkan, Anggota-anggota dari saluran
pemasaran tersebut melaksanakan sejumlah fungsi utama sebagai berikut:
I. Informasi

Pengumpulan  dan  penyebaran informasi  riset pemasaran  mengenai

pelanggan, pesaing, pelaku dan kekuatan lain vang ada pada saat ini

maupun yang pontensial dalam lingkungan pemasaran.
2. Promosi

Pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif yang dirancang untuk

menarik pelanggan pada penawaran tersebut.
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Negosiasi

Usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain
sehingga transfer kepemimpinan dapat dilakukan.

Pemesanan

Komunikasi dari pada para anggota saluran distribusi atau saluran
pemasaran ke produsen mengenai minat untuk membeli.

Pembiayaan

Perolehan dan pengalokasian dana vang dibutuhkan untuk membiayai
persediaan pada berbagai tingkat saluran pemasaran.

Pengambilan resiko

Penanggungan  resiko yang  berhubungan dengan pelaksanaan  saluran
pemasaran tersebut.

Pemullikan fisik

Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari bahan
mentah sampai kepelanggan akhir.

Pembayaran

Pembeli membayar tagihan ke penjual lewat bank dan institusi keuangan
lainnya.

Hak milik

Transfer kepemilikan sebenarnya dari satu organisasi atau orang ke
organisai.

Beberapa unsur penting saluran distribusi C, Glenn Walter (dalam Basu

Swastha dan Irawan, 2002:286) yaitu:

I

1o

(5]

Saluran distribusi merupakan sekelompok lembaga vang ada di antara
berbagai lembaga yang mengadakan kerjasama untuk mencapai suatu
tujuan.

Distribusi fisik merupakan keglatan yang penting .yung dilakukan oleh
sekelompok pedagang dan beberapa agen.

Tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar tertentu.
Saluran melaksanakan-melaksanakan kegiatan penting untuk mencapai

tujuan yaitu mengadakan penggolongan produk dan_mcndistribusikannya.
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Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:299), faktor-faktor yang

mempengaruhi pemilihan saluran distribusi vaitu:

l.

(8]

L% ]

Pertimbangan pasar

Saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh pola pembelian Konsumen, maka
keadaan pasar ini merupakan fakotor penentu dalam pemilihan saluran
distribusi.

Beberapa faktor pasar yang harus diperhatikan adalalh-

a. Konsumen atau pasar industri

b. Jumlah pembeli potensial

€. Nonsumen pasar secara geogralis

d. Jumlah pesanan

¢. Kebiasaan dalam pembelian

Pertimbangan barang atau produk.

Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dari segt barang atau produk
antara lain:

Nilat unik,

5

b. Besar dan berat barang

¢. Daya tahan barang/mudah rusaknya barang
d.  Sifat tehnis
¢ Barang standar dan pesenan

. Luasnya product line

Pertimbangan perusahaan

Dari segi perusahaan faktor vang perlu diperhatikan yaity

a. Sumber pembelanjaan

b. Pengalaman dan kemampuan manajemen pengawasan saluran
¢. Pelayanan yang diberikan penjual.

Pertimbangan perantara

Faktor-faktor yang perlu diperhatikan adalah:

a. Pelayanan yang diberikan oleh perantara

b. Sikap perantara terhada p kebijaksanaan produsen

¢. Volume penjualan
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d. Biaya atau ongkos
€. Kegunaan perantara.

Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:265), saluran distribusi dibagi

menjadi beberapa macam yaitu:

a.

o

@

Produsen — konsumen

Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana adalah
saluran produsen ke konsumen tanpa mengeunakan perantara. Produsen
dapat menjual barang yang dihasilkannya melalui Pos atau langsung
mendatangi rumah Konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena it
saluran ini disebut distribusi langsung.

l’mdusmM’cngcccr-Lunsumcn.

Seperti halnya dengan jenis saluran distribusi yang pertama, saluran ini juga
disebut  saluran  distribusi langsung.  Di sini pengecer besar lansung
melakukan pembelian pada produsen. Adapun beberapa produsen yang
mendirikan toko pengecer besar langsung melayani konsumen. Namun
alternatif yang terakhir ini tidak umum dipakai.
Prmiuscn-z\gcn-Pcngcccr—K(mmnncn.

Saluran distribusi semacam ini banyak digunakan oleh produsen dan
dinamakan dengan saluran distribus; tradisional. Disini produsen hanya
melayani  penjualan  dalam Jumlah besar saja, tidak menjual kepada
pengecer. Pembelian pengecer dilayani oleh pedagang besar dan pembelian
oleh konsumen dilayani oleh pengecer.
Produ:;cr—.-\gcn-l’engcccr-Kunsumcn_

Produsen memilih agen penjualan atau agen pabrik sehingga penyalurnya.
Sasaran penjualannyva terutama ditujukan kepada para pengecer besar,
Produscn—.f\gcn-l’cdagang Besar-Pengecer-Konsumen.

Produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan
barangnya kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada
pedagang besar vang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen

yang terlihat dalam saluran distribusi ini lerutama agen penjualan,



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

29

Beberapa macam  saluran distribusi  yang  disebutkan diatas
menggunakan perantara sebagai penguhubung antara perusahaan dengan
konsumen yang dituju. Meskipun penggunaan perantara berarti melepaskan
sebagian kekuasaan atas bagaimana dan kepada siapa barang-barang ity dijual,
namun demikian tidak sedikit produsen yang menyerahkan sebagian tugas
penjualan kepada perantara.

Alasan digunakan perantara, antara lain adalah (Radiosumi. 1997 161):
I. Banyak perusahaan yang tdak mempunyai sumber dana  untuk dapat

menjalankan program pemasaran langsung,

§8)

Pemasaran langsung mengharuskan produsen untuk menjadi perantara bagi
barang-barang komplementer yang dihasilkan perusahaan lam, apar dapat
dicapai cfisiensi distribusi masal.

3. Produsen mempunyai modal cukup kuat untuk menyalurkan sendini hasil
produksinya, seringkali dapat memperoleh penerimaan lebih banyak apabila
dana tersebut digunakan untuk menambah investasi di bidang lain.

Lembaga-lembaga yang membentuk saluran pemasaran atau saluran
distribusi dihubungkan oleh berbagai macam arus. Arus-arus saluran distribusi
atau saluran pemasaran tersebut adalah sebagai berikut:

a. Arus fisik
Menggambarkan gerakan barang dalam arti fisik sejak masih berupa bahan
mentah sampai barang diterima konsumen akhir.

b. Arus hak milik
Mengambarkan perpindahan hak atas barang dari suatu lembaga pemasaran
ke lembaga lain.

¢ Arus pembayaran
Menunjukan terjadinya  rangkaian pembayaran  yang  mula; dengan
pembayaran oleh pembeli akhir sampat pembayaran diterima oleh supplier
bahan mentah,

d. Arus informasi

Menggambarkan bagaimana pertukaran informasi terjadi antara lembaga-

lembaga dalam saluran distribusi
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¢. Arus promosi
Menggambarkan arus pengaruh (pengiklanan, personal selling, promosi
penjualan dan publisitas) vang diarahkan dari satu pihak ke pthak lain

dalam saluran distribusi.

2.2.4.4 Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel didalam marketing mix yang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau
Jasanya, Karena kegiatan promosi ini merupakan salal satu upaya perusahaan
untuk mempengaruhi minat beli konsumen. Oleh Karena itu diperlukan alat-alal
yang dikenal dengan istilah promotion mix.

Dalam pemasaran modern tidak hanya menentukan pengembangan vang
baik, penctapan harga yang menarik dan terjangkau oleh konsumen. Perusahaan
harus  pula  mengadakan  komunikasi dengan  konsumen  secara  efektif
perusahaan harus melaksanakan promosi

Basu Swastha dan lrawan (2002:349) mengatakan bahwa Promosi
dipandang sebagai arus informasi atau persuast satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang mencipatakan
pertukaran dalam pemasaran.

Menurut Martin L. Bell dalam Basu Swastha dan Irawan (2002:349),
Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk
mendorong permintaan.

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa kegiatan promosi adalah
luas sckali karena menyangkut beberapa kegiatan dalam perusahaan harus
mengetahul apa yang harus dipromosikan, kepada siapa promosi tersebut
disampaikan dan dimana promosi tersebut dipromosikan. Kalau perusahaan
mengetahui hal  tersebut tentunya akan mengetahui apa vang harus
dilaksanakan dalam kegiatan promosi tersebut karena kegiatan promosi
diperlukan untuk merebut pasar-pasar dari perusahaan sejenis bahkan pesaing,

selain juga tingkat perusahaan itu sendiri yang harus diperhatikan.
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Adapun  variabel-variabel  dari promosi  yang tergabung  dalam
promotmal mix, antara lain : (Basu Swastha dan Irawan, 2002:350)
I. Periklanan (Advertising )

Periklanan adalah bentuk presentasi dan promosi nonpersonal tentang ide,

barang dan jasa vang dilakukan oleh sponsor vang dapat diidentifikasikan,

yang memberikan imbalan untuk tujuan tersebut.

Adapun bentuk dan tujuan periklanan bagi pemasaran produk suatu

perusahaan, antara lain ( Kotler, 1997:236)

a. Periklanan yang bersifat informatif adalah bentuk iklan vang dilakukan
secara besar-besaran pada tahap awal suatu jenis produk ditawarkan,
tujuan dari periklanan ini adalah untuk membentuk permintaan pertama.

b. Periklanan persuasif adalah periklanan yang penting dilakukan dalam
tahap kompetitif atau persaingan, tujuan dari periklanan ini adalah
membentuk permintaaan selektit untuk suatu merk tertenty

¢ IKlan pengingat adalah suat bentuk iklan yang sangat penting baga
produk  yang  sudah Mmapan,  (wuan  dari  iklan  ini adalah
menginformasikan  atau membujuk  konsumen  untuk mengadakan
pembelian  produk  perusahaan dengan  cara mengingatkan  atau
menanamkan ingatan yang cukup kuat mengenai produk perusahaan
tersebut.

Stfat-sifat periklanan yang berkaitan crat dengan bauran pemasaran, yaitu

(Kotler, 1997:222):

I Perikalan bersifat presentast umum
Periklanan adalah cara komunikasi yang sangat umuam, sifatnya yang
umum itu memberi semacam keabsahan produk dan penawaran yang
terstandardisasi. Karena banyak orang menerima pesan yang sama,
pembeli tahu bahwa motif mereka untuk membeli produk tersebut akan
dimaklumi oleh umum.

2. Periklanan bersifat tersebar luas.

Periklanan adalah medium berdaya sebar luas yang memungkinkan

penjual mengulang satu pesan berkali-kalli. Iklan Juga memungkinkan

‘—J
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pembeli menerima dan membandingkan pesan dari berbagai pesaing.
Periklanan berskala besar oleh scorang penjual menunjukkan sesuatu

positif tentang ukuran, kekuatan dan keberhasilan penjualan.

+d

Periklanan bersifat ekspresif

Periklanan memberikan peluang untuk mendramatisasi perusahaan dan
produknya melalui penggunaan cetakan, suara dan wama vang penuh
sent. Namun kadang-kadang kemampuan berekspresi yang terlalu
berhasil dari iklan dapat memperlemah pesan dan mengalihkan
perhatian dari pesan.

4. Periklanan tidak bersifat pribadi

Periklanan  tidak  memiliki kemampuan  memaksa seperti - wiraniga
perusahaan.  Audiens tidak merasa wajib - memperhatikan  atau
menanggapi. Iklan hanya mampu melakukan monolog, bukan dialog

dengan audicns.

Personal selling.

D1 dalam kegiatannya personal selling atau penjualan personal terjadi
interaksi langsung artinya, diantara pembeli dan penjual suatu barang, dan
Jasa saling bertatap muka. Komunikasi vang dilakukan kedua belah pihak
terscbut bersifat individual dari dua arah, sehingga terdapat umpan balik
yang menjadi keinginan dan kesukaan pembeli. Kegiatan personal sclling
ini tidak hanya terjadi ditempat pembeli saja tetapi Juga dapat dilakukan
ditempat penjualan atau toko. Personal selling atau penjualan personal ini
merupakan salah satu  bentuk promosi  yang efektif terutama dalam
membangun preferensi, keyakinan dan tindakan pembelian. Manfaat dari
pelaksanaan  kegiatan personal selling atau  penjualan personal adalah
(Kotler, 1997:224)

a. Adanya konfrontasi personal

Penjualan personal mencakup hubungan yang hidup, langsung dan

interaktif antara dua orang atau lebih. Masing-masing pihak dapat
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melihat kKebutuhan dan Karakteristik pihak lain secara lebih dekat dan
segera melakukan penvesuaian,

b. Dapat mempererat hubungan antara penjual dengan konsumen
Personal selling atau penjualan personal memungkinkan timbulnya
berbagai jenis hubungan mulai dari hubungan penjualan sampai dengan
ke hubungan persahabatan Wiraniaga yang efektif harus terus berupaya
mengutamakan — Kepentingan pelanggannya  jika  mercka mngin
mempertahankan hubungan jangka panjang,

¢ Adanya tanggapan atau Respon langsung dari konsumen
Penjualan  personal membuat pembelli merasa berkwajiban untuk
mendengarkan pembicaraan wiraniaga. Pembeli terutama sekali harus
menanggeapr, walau tangeapan tersebut hanya berupa suatu ucapian

“terima Kasih™ secara sopan.

3. Publisitas Publicin )

Menurut Basu Swastha dan frawan (2002:352) publisitas merupakan
bagian dari fungst yang lebil luas, disebut hubungan masvarakar dan
meliputi usaha-usaha untuk menciptakan dan mempertahankan hubungan
Yang menguntungkan  antarg organisasi dengan masvarakat. termasuk
pemilik perusahaan. Karvawan, lembaga pemerintah. penvalur disamping
Juga calon pembeli Nomunikast dengan masvarakat luas melalui hubungan
masyarakat ini dapat mempengaruhi kesan terhadap scbuah organisasi

maupun produk atau jasa vang ditawarkan.
Daya tarik hubungan masyarakat dan publisitas didasarkan pada

tiga sifat khusus (Kotler, 1997 224):

4. Kredibilitas yang tinggi : Berita dan gambar lebih otentik dan dipercava

oleh pembaca dibandingkan dengan iklan.
b. Kemampuan menangkap  pembeli yang tidak menduga hubungan
masyarakat dapat menjangkau banyak calon pembeli vang cenderung

menghindar Wiraniaga dan iklan. Pesan diterima oleh pembeli lebih

sebagai berita, bukan sebagai komunikasi bertujuan penjualan.
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¢. Dramatisasi seperti halnya periklanan hubungan  masyarakat memiliki
kemampuan untuk mendramatisasi suatu perusahaan atau produk.

Untuk  melaksanakan ~ fungsi hubungan  masyarakat biasanya
perusahaan dibantu oleh departemen humas. Departemen humas ini
menjalankan  fungsi sebagai perencana  hubungan  perusahaan dengan
masyarakat, memantau sikap publik orgamsasi dan” membagikan informasi
dan komunikasi untuk membangun hubungan baik. Apabila terjadi publikasi
negatif, departemen humas inilah yang bertindak sebagai pemecah masalah.
Departemen humas yang terbaik menghabiskan waktu untuk memberikan
naschat kepada manajemen puncak untuk menggunakan program positif dan
menghilangkan praktek yang dipertanyakan schingga udak menjadi pubhikas
negatif.

Departemen humas melaksanakan lma (5) kegratan yang, dapat mendukung

tpuan pemasaran yaitu (Kotler. 1997 265)

a.  Hubungan Pers
Hubungan ini menyajikan berita dan mformasi tentang organisasi secara
sangat positif.

b. Publikasi Produk
Publikasi produk ini yaitu dengan cara mensponsori berbagai usaha untuk
mempublikasikan produk tertentu.

¢. Komunikasi Perusahaan
Yaitu dengan cara mempromosikan pemahaman tentang organisasi baik
melalui komunikasi internal maupun eksternal.

d. Lobi
Lobi ini berhubungan dengan badan pembuat undang-undang dan pejabat
pemerintah untuk mendukung  atau menentang  undang-undang  dan
peraturan.

e. Pemberian Nasehat
Yaitu dengan cara menaschati manajemen mengenai masalah publik dan

POsIsi serta citra perusahaan. Pemberian nasehat i termasuk juga pada

“
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saat terjadi kesalahpahaman produk dan terjadi kekurangpercayaan
masyarakat terhadap produk.

Seiring dengan perkembangan dunia pemasaran fungsi publikasi
berkembang menjadi fungi yang lebih kompleks atau lengkap dalam usaha
menyiapkan serta menyebarkan informasi. Fungsi publikasi disempurnakan
dalam fungsi marketing public relation (MPR). MPR ini bergerak melampui
sekedar publisitas dan memainkan peranan penting untuk tugas-tugas berikut
(Kotler, 1997:266):

[. Membantu peluncuran produk baru.
2. Membnatu memposisikan kembali produk mapan
3. Membangun minat untuk suatu Katagort produk

4. Mempengaruhi kelompok sasaran tertentu

wn

Membela produk yang menghadapi masalah publik

6. Membangun citra perusahaan schingga mendukung, produknya
MPR(marketing public relation) dapat  memberikan sumbangan

sumbangan yang bermanfaat bagi pemasaran produk perusahaan, antara lain

(Kotler, 1997:268):

I. MPR dapat membangun kesadaran masyarakat akan suatu produk

Cara yang dilakukan vaitu dengan cara menempatkan cerita pada media

massa untuk menarik perhatian pada suatu produk, jasa, orang, organisasi

atau ide.

2. MPR dapat membangun krredibilitas
MPR dapat menambah kredibilitas dengan cara mengkomunikasikan pesan
dalam suatu konteks editorial

s

MPR dapat mendorong wiraniaga dan penyalur

MPR dapat membantu mendorong antusiasme wiraniaga dan penyalur.
Cenita mengenai suatu produk baru sebelum peluncurannya akan membantu
wiraniaga untuk menjualnya ke pengecer.

4. MPR dapat membantu mengurangi biaya promosi
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iklan. Semakin kecil anggaran promosi perusahaan. semakin kuat alasan

menggunakan humas untuk memperoleh perhatian

4. Sales Promostion
Sales promosi adalah kegiatan pemasaran selain advertensi. personal
selling serta publisitas Yang mendorong efektifitas pembelian konsumen
dan Pedagang  dengan menggunakan  alat Peraga, - pameran, kupon,
demontrasi, sponsor dan lain sebagainya.
Adapun fungsi’ sales promosi antara lain, adalah (Basy Swastha dan
[rawan, 2003:353):
a. Memberikan informasi
b. Membujuk atay mempengaruhi
¢ Menciptakan kesan vang baik
d. Memuaskan keinginan konsumen sebagai alat komunikasi
Penerapan masing-masing variabel promotion mix harus disesuaikan

dengan barang vang duyual dan sifat pasarnya.
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1. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada Perum Perhutani KPH Jember JI. S.
Parman No. 4 Jember.

Penelitian ini dirancang sebagai penelitian deskriptif yaitu dengan cara
menggambarkan dan merangkum data-data dari beberapa variabel dari suatu
sampel penelitian  sehingga dari  padanya dapat diperoleh informasi yang
bermakna. ‘

3.2 Jenis dan Sumber Data

1. Data Primer
Yaitu data primer yang diperolch secara langsung dari obvek penelitian dan
tidak memerlukan pengolahan lebih lanjut. Data primer ini diperoleh dengan
cara wawancara langsung dengan pihak-pihak yang ada hubungannya dengan
masalah yang diteliti.

2. Data Sekunder
Yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung dari sumber-sumber yang
berkaitan dengan masalah yang diteliti dan masih memerlukan pengolahan
lebih Tanjut. Sumber data ini dapat diperoleh dari lireratur atau referensi yang
berkaitan dengan masalah yang diteliti. Data sekunder ini berupa gambaran
umum perusahaan, struktur perusahaan, laporan-laporan keuangan perusahaan

dan sebagainya.

3.3 Metode Pengumpulan Data

a. Interview
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara
langsung baik dengan pimpinan perusahaan, karyawan perusahaan

sehubungan dengan obyek yang diteliti.

37
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b. Literatur
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara membaca dan mempelajari teori-
teori, literature, referensi atau hasil penelitian yang sejenis yang berkaitan

dengan permasalahan dalam penelitian.

3.4 Metode Analisis Data
Metode analisis data merupakan metode yang berupa rumus-rumus yang

dapat dzpakal untuk menganalisis data yang telah terkumpulkan. Adapun analisis

data yang dl{,unakan dalam penelitian ini adalah :

3.4.1 Analisis regresi linier berganda
Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran tcrl'mdap hasil penjualan

sebagai variabel terikat digunakan analisis persamaan regresi linier berganda
dengan rumus (Sudjana, 1996:69) :

Y=a+bX;+bXs+b:iX1+e

Dimana :

Y = Total hasil penjualan kayu bundar jati tahun 2003

a = Nilai konstanta

by = Kocfisien regresi berganda variabel X lc.rhadap Variabel Y

b. = Koefisien regresi berganda variabel X, lcrllzidup variabel Y

bs = Koefisien regresi berganda variabel X; terhadap variabel Y

X, = Harga Jual Dasar (HJD)

X, =Biaya Muat Bon gkar

X3 = Biaya Promosi

¢ = Kesalahan Penganggu (standart error)
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3.4.2 Menentukan Koefisien Determinasi
Perhitungan ini digunakan untuk mengetahui nilai koefisien determinasi

yang akan digunakan dalam pengujian koefisien regresi (J. Supranto, 1993:223):

e b] Ex,.y = bz ZXZ.}/ — b3 ZX:,_}’

R2
}:.
Dimana
2 LR . .
R® = Koefisien determinasi.
Xx = Total nilai dari variabel bebas.
y Nilai variabel terikat.

3.4.3  Pengujian Koefisicn Regresi Secara Bersama (Uji— F)

Pengujian hipotesis dengan Uji — F ini adalah untuk mengetahui apakah
variabel harga jual dasar (HID)(X,). biaya muat bongkar (X,) dan biaya promosi
(X5) mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat (Y)

yang dirumuskan (J. Supranto, 1993:112):

R%/(kj-1)
1-R2/(nk)

Dimana :

F = Hasil uji signifikasi menyeluruh

R? = Koefisien determinasi

k = Banyuknya variabel bebas

n = Banyaknya data

Hipotesa :

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

Ho : Bj # 0, berarti ada pengaruh antara variabel bebas (X) secara bersama-sama
terhadap variabel terikat (Y).

Pembuktian dilakukan dengan mengamati F-hitung pada tingkat keyakinan 95
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Pembuktian dilakukan dengan mengamati F-hitung pada tingkat keyakinan 95%
(a = 0,05). Bila nialai F-hitung >F-tabel maka Ho ditolak.

3.4.4 Pengujian Koefisien Regresi Secara Partial (Uji t)
Pengujian hipotesis, uji-t ini adalah untuk mengetahui apakah variabel
harga jual dasar (HJID) (X,), biaya muat bongkar (X;) dan Biaya promosi (X;3)
mempunyai pengaruh secara partial terhadap Y dan untuk uji signifikasi

vanabel X, X;, X; yang dirumuskan (J. Supranto,1993:96):

Bj
[ ==

Sby

Dimana :
t = Hasil uji signifikan secara secara parsial.
B) = Koofisien regresi.
Sbj = Standart error dari by.

Hipotesa:

Ho : Bj = 0, berarti tidak ada pengaruh antara variabel bebas x, terhadap
variabel terikat (y)

Ha : Bj # 0, berarti ada pengaruh antar variabel bebas (X ) terhadap variabel
terikat (Y).

Pembuktian dilakukan dengan mengamati t-hitung pada tingkat keyakinan

95% (a=0,05). Bila nilai t-hitung > t-tabel maka Ho ditolak.
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3.5 Identifikasi dan Definisi Operasional Variabel
3.5.1 Identifikasi variabel.
Vanabel yang dianalisa dalam penelitian adalah:
1. Variabel bebas adalah varibel-variabel yang mempengaruhi hasil penjualan
kayu bundar jati pada Perum Perhutani KPH Jember yaitu:
Xy =HID (Harga Jual Dasar )
Xz = Biaya Muat Bongkar

X3= Biaya Promosi

3]

Variabel Terikat (Total Hasil Penjualan) (Y) adalah Total Hasil Penjualan

kayu bundar jati Perum Perhutani KPH Jember selama tahun 2003

perbulan,

3.5.2  Definisi Operasional Variabel

Definisi Operasional Variabel yang dianalisis dalam penelitian adalah:

a. Harga Jual Dasar (HJD) (X,) adalah sebagal indikator harga (Price)
yang ditetapkan oleh Perum Perhutani KPH Jember

b. Biaya Muat Bongkar (X2) adalah biaya untuk pembongkaran produk
(hasil hutan), biaya ini sebagai indikator dari distribusi (Place) yang
dinyatakan dalam satuan rupiah  (Rp). Sedangkan untuk biaya
Transportasi yaitu biaya yang dingaL‘an untuk pengangkutan hasil
hutan Perum Perhutani di tanggung oleh konsumen. Perum Perhutani
hanya bertanggung jawab untuk menunjuk pihak ketiga (3) sebagai
patner perum  perhutani yang bertanggung jawab dalam masalah
pengangkutan hasil hutan Perum Perhutani sehingga konsumen Perum
Perhutani berhak untuk memilih sendiri jenis dan cara pengangkutan
dari hasil hutan yang dibelinya.

¢. Biaya Promosi (X;3) adalah biaya yang dikeluarkan untuk mengadakan
kegiatan-kegiatan promosi pada Perum Perhutani yang antara lain:
biaya untuk publisitas/publikasi dan pengadaan PR (Public Relation)
vang dinyatakan dalam satuan rupiah (Rp).
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d. Total Hasil Penjualan adalah total hasil penjualan kayu bundar jati
Perum Perhutani KPH Jember selama tahun 2003 perbulan. Total hasil
penjualan kayu bundar jati ini dinyatakan dalam satuan rupiah(Rp)

e. Produk yang diteliti dalam penelitian ini berupa produk unggulan
yaitu kayu bundar jati. Kayu bundar Jati adalah kayu jati yang

berbentuk gelondongan atau log.

3.6 Batasan Masalah
.v\gur' dalam permasalahan ini tidak terlalu luas sehingga menimbulkan
berbagai macam penafsiran. maka perlu adanya suatu pembatasan masalah
sebagai berikut :
a. Faktor-faktor yang dibatasi dalam masalah inj meliputi
Hasil Penjualan kayu bundar Jati dan variabel-variabel bauran pemasaran
dalam Perum Perhutani KPH Jember, antara lain: Harga Jual Dasar Biaya
Muat Bongkar dan Biaya Promosi.

b. Data yang diteliti adalah data pada tahun 2003 per bulan.

¢. Produk yang diteliti dalam penelitian ini adalah kayu bundar jati
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3.7 Kerangka Pemecahan Masalah

/cn gumpulan DM

Analisis Regresi Linier
Berganda
Y=a+ b X, b X +bi X5 te

l

v

I. analisis data regresi
2. dilakukan uji t dan uji F

v
/Kcsim pulan /

Gambar 1. Kerangka Pemecahan Masalah
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3.8 Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah

[}

6.

Langkah-langkah dalam pemecahan masalah pada kerangka diatas adalah.
Start.
Mengumpulkan data-data hasil penjualan tahun 2003, -
Melihat pengaruh variabel pengaruh variabel bebas (bauran pemasaran)
terhadap variabel terikat yaitu hasil penjualan digunakan perhitungan analisis
linier berganda.
Setelah itu dilakukan test koefisien regresi kemudian diadakan uji-t dan uji-F.
Kesimpulan dari hasil analisis

Stop.
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VI. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat Perum Perhutani KPH Jember

Perum Perhutani merupakan perusahaan negara dibawah Departemen
Kehutanan - Republik  Indonesia yang didirikan  berdasarkan  Peraturan
Pemerintah pengganti Undang — Undang No.10 tahun 1960 tentang Perusahaan
Negara. Pada tahun 1961 yaitu berdasar Peraturan Pemerintah No. I8 tahun
1961 nama Jawatan Kehutanan Daerah  Hutan Jember diganti  menjadi
Perusahaan Negara Kesatuan Pemangkuan Hutan (KPH). Perubahan bentuk
badan hukum dari bentuk perusahaan negara menjadi perusahaan didasarkan
pada Instruksi  Presiden No.17 tahun 1967  tentang pengarahan  dan
penyederhanaan bentuk — bentuk perusahaan negara. Isi dari instruksi Presiden
tersebut memuat bentuk perusahaan negara antara lain:

I. Perusahaan Umum (PERUM)
2. Perusahaan Jawatan (PERJAN)
3. Perusahaan Perseroaan

Berdasarkan inpres tersebut, perusahaan kehutanan negara diubah
menjadi Perum Perhutani dengan Peraturan Pemerintah Republik Indonesia
No.15 tahun 1972 maka Perusahaan Kehutanan Negara KPH Jember diubah
menjadi Perum Perhutani KPH Jember. Kemudian pada tanggal 23 Maret
2001 mulai diberlakukan menjadi Perum Perhutani. Sesuai dengan Peraturan
Pemerintah No.14 tahun 2001 tepatnya tanggal 2 Juli 2001 mulai diberlakukan
menjadi Perum Perhutani KPH Jember,

Penyelenggaraan Perum Perhutani bertujuan:

I. Mengelola hutan sebagai ekosistem sesuai dengan karateristik daerah atau
wilayah untuk mendapatkan manfaat yang optimal bagi Perum dan sejalan

tujuan pengembangan wilayah.

(5]

Melestarikan dan meningkatkan mutu Sumber Ddyd Hutan dan mutu

lingkungan hidup.
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3. Menyelenggarakan usaha bidang kehutanan yang menghasilkan barang dan
Jasa yang bermutu tinggi dan guna menghidupi hajat hidup orang banyak
dan memupuk keuntungan bagi perusahaan.

4. Usaha lainnya yang dapat menunjang tercapainya maksud dan tujuan.

Adapun VISI dan MISI Perum Perhutani yaitu:
VISI:
Pengelolaan Sumber Daya Hutan sebagai ekosistem dari Pulau Jawa secara
Demokratis, eksterm dan profesional guna menjamin keberlanjutan fungsi
Dan manfaatnya untuk Kesejahteraan masyarakat,
MISI:
L. Melestarikan dan meningkatkan mutu  sumber daya hutan dan mutu

lingkungan hidup.

o

Menyelengarakan usaha dibidang kehutanan berupa  barang dan Jasa
guna memupuk keuntungan perusahaan dan memenuhi hajat hidup
orang banyak.

3. Mengelola sumber daya hutan scbagai ckosistem  secara pertisipati
sesuai dengan karakteristik wilayah untuk mendapatkan manfaat yang
optimal bagi perusahaan dan masyarakat.

4. Memberdayakan sumber daya manusia melalui lembaga perkonomian

masyarakat untuk mencapai kesejahteraan dan kemandiriaan.

4.1.2 Bidang Usaha

Perum Perhutani KPH Jember bergerak dalam bidang pengelolaan
Sumber Daya Hutan (kayu) mulai pesemaian, penanaman, pemeliharaan dan
penebangan. Selain itu dalam bidang industri berupa pengelolan getah pinus
menjadi gondorukem dan terpentin, serta pengelolaan objek wisata Tanjung
Papuma yang merupakan objek wisata di kota Jember yang mulai diasetkan ke

wisatawan.



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

47

4.1.3 Lokasi Instansi

Secara administrative Pemerintah Daerah, keseluruhan wilayah berada

di Kabupaten Dati I Jember, yaitu 23.4 dari luas wilayah Kabupaten Jember.

Berdasarkan letak geografis, kawasan KPH Jember berada di Daerah

Aliran Sungai (DAS) Sampean, dengan batas wilayah sebelah-

Utara : KPH Bondowoso
Timur : KPH Banyuwangi
Selatan : Samudera Indonesia
Barat - KPH Probolinggo

Batas — batas wilayah KPH Jember adalah:

.

b.

Dari barat laut dimulai dari titik pertemuan batas daerah Kabupaten Jember
/ Lumajang / Probolinggo.

Ke timur mengikuti batas dacrah Kabupaten Jember /Probolinggo dan terus
mengikuti batas daerah Jember/Bondowoso sampai puncak gunung Raung
S.88713332  sebagai titik pertemuan  batas  daerah  Kabupaten
Jcml)cn"Bondowuswlian_\-'uwangi.

Ke selatan mengikuti batas daerah Kabupaten Jember/Banyuwangi sampai
titik silang dengan jalan kereta api sampai titik silang dengan batas daerah
Kabupaten Jember /Banyuwangi di atas terowon gan Mrawan.

Ke selatan mengikuti batas daerah Kabupaten Jember sampai di Samudera
Indonesia. ;

Ke barat mengikuti pantai tersebut sampai titik iris dengan batas daerah
Kabupaten Jember /Lumajang (termasuk pulau Nusa Barong dan pulau nusa
kecil disekelilngnya).

Kemudian ke utara mengikuti batas Kabupaten ini sampai ttik silang

dengan jalan raya Mewan.

IKlim wilayah KPH.Jember:

1.

Type B dibagian Barat / Utara (BKPH Lereng yang barat dan BKPH

Lerengan timur),
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3]

- Type C dibagian Utara dan bagian tengah (BKPHG Sumber Jambé dan
BKPH Mayang).
3. Type D dibagian Selatan (BKPH Ambulu dan Wuluhan).
4. Type tanah bagian Utara type Vulkanik dan bagian Selatan type
Campuran/lain.
Perum Perhutani KPH Jember terletak di desa Kebonsari vang tidak jauh
dari keramaian kota, tepatnya di Jjalan S. Parman No.4 Jember yang sejalur

dengan jalan ke Banyuwangi.

4.2 Organisasi Instansi
4.2.1 Struktur Organisasi dan Diskripsi Jabatan

Struktur organisasi perusahaan/instansi adalah suatu kerangka yang
tingkat, garis komando ataupun pertangggungjawaban yang ada pada suatu
perusahaan/instansi.

Fungsi struktur organisasi dalam perusahaan sangatlah penting guna
mempertegas  kedudukan  wewenang  dan tanggung  jawab masing-masing
bagian. Dengan demikian maka kelancaran tugas dari pada proses pelaksanaan
administrasi dan operasionalnya tidak mengalami hambatan.

Dalam suatu organisasi selalu terdapat rangkaian heirarki, artinya dalam
organisasi tersebut selalu terdapat apa yang dinamakan atasan dan bawahan.
Struktur di Perum Pehutani KPH Jember adalah bentuk organisasi bentuk lurus
atau bentuk line Organisation, karena bentuk organisasi dikepalai oleh seorang
pimpinan. Berdasarkan pada tugas dan wewenang dari tanggung Jjawab serta

hubungan kerja dari suatu organisasi dapat dilihat dari gambar |,
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Dalam uraian tugas ini dijelaskan tentang apa yang menjadi tugas dan
wewenang  dari masing-masing bagian sehingga memudahkan pelaksanaan
tugas yang ada.

Adapun uraian tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian dalam
struktur  organisasi berdasarkan  keputusan  Perum Perhutani
No.0936/kpts/Dir/1993 tanggal 10 September sebagai berikut
L. Administratur atau Kepaia Kesatuan Pemangku Hutan (KKPH)

a. Melaksanakan penyusunan rencana teknik tahunan (RTT), rencana kerja
tahunan perusahaan (RKPT), rencana lima tahun perusahaan (RLTP) dan
rencana anggaran pendapatan belanja.

b. Melakukan pembinaan, bimbingan, pengawasan dan penilaian terhadap

aparat bawahannya.

e}

Melaksanakan penyusunan rencana operasional (RO) berdasarkan rencana
kerja dan program kerja serta kebijaksanaan yang telah ditetapkan.

d. Bertindak sebagai ordonatur dan bendaharawan materiel.

€. Menyampaikan pertanggung  jawaban  pelaksanaan tugasnya kepada
Kepala Unit,

2. Ajun Administratur Perhutani/Kepala Sub  Kesatuan Pemangku Hutan
(KSKPH)

a. Membantu pelaksanaan dan pengendalian operasional dan meliputi tehnik
kehutanan, keamanan hutan dan hasil hutan, tehknik dan pelengkapan,
kepegawaian keuangan dan tata usaha.

b. Melaksanakan pembinaan, bimbingan pengawasan dan penilaian terhadap
pelaksanaan pekerjaan.

¢. Membantu pembinaan industri kecil dan meningkatkan kesejahteraan
masyarakat disekitar hutan.

d. Melaksanakan koordinasi dengan instansi dan lembaga — lembaga yang
terkait.

€. Memberikan pelayanan — pelayanan  terhadap pengesahaan kayu hak

milik.
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3. Ajun Kepala Tata Usaha (KTU)

a.

d.
e.
f.

Melaksanakan Penyusunan Rencana Anggaran Pendapatan Belanja
(RAPB) berdasarkan Rencana Kerja Tahunan Perusahaan (RKTP).
Melaksanakan peényusunan Rencana Kerja Tahunan Operasional (RO)
dan program kerja dalam bidang umum, personalia, keuangan dan hasil
hutan.

Memimpin, melaksanakan, menertibkan, mengendalikan dan pelaksanaan
tata usaha (TU),

Bertindak sebagai bendaharawan cabang di KPH.

Menyiapkan bahan laporan tata usaha (TU ).

Membantu penyusunan tarif upah,

4. Ajun Kepala Teknik Kehutanan Umum (KTKU)

a.
b.

Menyusun konsep RTT, RKTP, RLTP berdasarkan bagian kerja,
Membuat RO, nomer pekerjaan berdasarkan RTT dan RAPB yang sudah
disahkan,

Membantu menyusun RAPB dan tarif upah.

Mengisi buku statistik perusahan.

Membuat surat perintah pelaksanaan kerja (SPKK) berdasarkan RTT

yang sudah disahkan.

5. Kepala Urusan Pegawai (KUP)

d.

=

@

Membuat rencana operasional (RO) urusan hasil hutan.

Mengerjakan Surat-surat keputusan, dafiar gaji, upah, tunjangan-
tunjangan cuti, surat perjalanan  dinas, daftar keluarga, restitusi
pengobatan.

Membuat usulan pensiun, mutasi, promosi dan penghargaan pegawai.
Mengurusi asuransi, taspen, pajak pendapatan pegawai dan perlindungan
tenaga kerja.

Mengatur, menyimpan  surat-surat rahasia berkas pegawal dan daftar

penilaian pelaksanaan pekerjaan (DP3),
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6. Kepala Urusan Hasil Hutan (KUHH)

a.

b.
c.
d.

€.

Membuat rencana operasional (RO) urusan hasil hutan.
Mengoreksi tata usaha hasil hutan.

Meclaksanakan tata usaha pengoperan hasil hutan,

Menyediakan bahan laporan untuk penyusunan data dan informasi

Mengerjakan pembukuan dan adminstrasi penjualan hasil hutan.

7. Kepala Urusan Umum (KUU)

a.
b.

Membuat rencana operasional (RO) urusan umum.

Pelaksanakan kegiatan surat menyurat.

Mengatur keperluan alat — alag tulis, perlengkapan kantor dan imventaris.
Mengelola barang - barang inventaris, barang gudang dan aktiva tetap.
Mengurus, memelihara dan mengatur pemakaian kendaraan dinas dan

alat-alat komunikasi.

8. Kepala Urusan Keuangan (KUK)

a.
b.

C.
d.

Membantu menyusun rencana anggaran pcndap;u:in belanja (RAPB).
Melaksanakan  koreksi  sura surat - bukti  pembukuan. pengajuan/
permmtaan uang kerja, laporan dari bagian - bagian.

Membantu menyusun laporan manajemen keuangan KpP1 .

Membantu  menyusun petunjuk tehknis  pembukuan. perbendaharaan,

perpajakan, pengajuan pemintan uang kerja ke Unit,

9. Kepala Urusan Rencana Penebangan (Kaur Renc. Bang)

d.

-3

Melaksanakan pembuatan  surat perintah  kerja (SPK) dan nomer
pekerjaan.

Menghimpun dan melaporkan hasil pemeriksaan per batas.

Melaksanakan pengisian buku statistik dan buku taksasi.

Melaksanakan penyusunan rencana teknik tahunan (RTT), rencana lima
tahu perusahaan (RLTP), rencana kerja tahunan perusahaan (RKTP),

rencana operasional (RO).

Melaksanakan pembuatan peta kemajuan kerja.
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10. Kepala Urusan Produksi (Kaur Produksi)

a.

Menyusun rencana untuk tahunan bidang produksi kayu/non kayu tingkat
RPH.

Membantu mengevaluasi dan mengendalikan kegiatan bidang produksi
kaywnon kayu secara periodik sehingga kegiatan tersebut dapat
terlaksana secara efektif dan efisien.

Membantu dalam pertanian teknis kepada segenap mandor produksi
kayu/non kayu.

Melaporkan perkembangan  kegiatan bidang produksi kaywnon kayu
secara periodik kepada Kepala Tehnik Kehutanan Umum (K'TKU) seta
menyampaika saran tindak lanjut.

Membantu pimpinan dalam hal lain yang dibutuhkan untuk kepentingan

dinas,

I'l. Kepala Urusan Tanaman (Kaur Tanaman)

b.

€.

o

3

Menyusun  rencana  teknik tahunan  bidang persemalaan  tanaman.
pemehiharaan tanaman tngkat RPIL

Memantau,  mengevaluasi, mengendalikan  dan - pembinaan kegiatan
persematan tanaman dan pemeliharaan tanaman secara periodik schingga
Kegtatan tersebut dapat terlaksana secara etekul dan efisien.

Membantu dalam pembinaan eknis kepada segenap mandor persemaian,
mandor tanam dan pemeliharaan tanaman.

Melaporkan perkembangan  kegiatan persemaitan  tanaman  dan
pemeliharaan tanaman secara periodik kepada Kepala Teknik Kehutanan
Umum (KTKU) serta menyampaikan saran-saran tindak lanjut.

Membantu pimpinan dalam hal lain yang di butuhkan untuk kepentingan

dinas.

- Kepala Urusan Agraria dan Humas (Kaur Hugra)

Menyelenggarakan registrasi dan pelayanan urusan kehumasan dan
keagrariaan.
Melaksanakan pekerjaan kehumasan dan keagrariaan.

Mengkoordinasi dan membina kegiatan kepramukaan.
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d. Melaksanakan  bimbingan, pembinaan, pengawasan dan penilaian
terhadap aparat bawahannya.
¢. Melaksanakan tugas lain yang diberikan pimpinan.
13. Kepala Urusan Data dan Pelaporan (Kaur Dapel)
a. Mengawasi pekerjaan operator.
b. Mendistribusikan data yang akan diolah.
Memeriksa data sebelum diolah.

c
d. Membantu menyusun program.

o

Membuat rencana kebutuhan komputer.
14. Kepala Teknik Bangunan dan Instalasi (KTBI)
4. Membuat rencana operasional (RO) teknik bangunan dan instalasi.

b. Menyiapkan bastek dan rencana biaya pekejaan TBI.

L

Meclakukan pekerjaan dan invetarisasi terhadap sarana dan prasarana
perusahaan,

d. Mengerjakan pekerjaan teknik bangunan secara swakelola.

L

Bertanggung jawab kepada Administratur.

15. Pengawas Teknik Bangunan (PTB)

a. Membuat rencana operasional (RO) tehnik bangunan.

b.  Menyiapkan bastek dan rencana biaya teknik bangunan.

¢. Melakukan perkerjaan dan inventarisasi terhadap sarana dan prasarana
perusahaan.

d. Mengerjakan pekerjaan teknik bangunan secara swakelola.

€. Mengawasi pelaksanaan pekerjaan bangunan yang dilakukan oleh

rekanan/ pemborong.
16. Suplap/Penyuluh Kehutanan (PK)
a. Menyuluh dan melakukan pencontohan kepada kelompok masyarakat.
b. Mengembangkan swadaya dan swakarsa masyarakat.
¢. Menyusun program penyuluhan kehutanan.

d. Mengajar pada khursus kehutanan bagi kelompok masyarakat pada

tingkat lapangan.

¢. Pelatih dan membimbing penyuluh kehutanan dibawahnya.
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17. Kepala Tempat Penimbunan Kayu (KTPK)
a. Melaksanakan penerimaan hasil hutan baik yang berasal dari KPH
maupun dari luar KPH.
b. Melaksanakan pengaturan  hasil hutan untuk persiapan  penjualan
penyerahan/ menyerahkan.
¢. Melaksanakan pelayanan penyerahan / penjualan hasil hutan.
d. Membantu kelancaran penyediaan kayu penghara.
¢. Melaksanakan tata usaha (TU) hasil hutan di TPK sesuai ketentuan yang
berlaku.
I8. Komando Regu Polisi Hutan (Danru Polhut)
a. Membuat rencana Kegiatan dan tugasnya,
b. Membantu anggota polhut Mobil untuk membanty Polhut teritorial dalam
menanggulangi keamanan hutan
¢. Melakukan bimbingan, pembinaan, pengawasan dan penilaian terhadap
aparat bawahannya,

d. Mencatat dan melaporkan hasil tugasnya kepada Administratur.

L

Melaksanakan potroli, penyelidikan  dan operasi atas dasar perintah
pimpinan.
19. KRP KRING
a. Memeriksa, meneliti, mengawasi  dan  menertibkan perusahaan-
perusahaan dan hasil hutan dalam wilayahnya.
b. Melakukan patroli kawasan dan tindak kepolisian sesuai peraturan

perundang-undangan yang berlaku.

o

Mempertanggung jawabkan barang bukti.
d. Membina koordinasi dengan instalasi terkait dalam wilayzh kerjanya.
¢. Membntu Asper dan Asper Kring dalam rangka pelayanan masyarakat
dalam hal kepemilikan/peredaran hasil hutan baik yang berasla dari dalam
maupun luar kawasan hutan.
20. Asper/BKPH
4. Menjalankan tugas sebagai pembantu bendaharawan material.

b. Melaporkan pekerjaannya dan memberikan saran kepada pimpinan,
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Mermbina koordinasi yang harmonis terhadap pemerintah setempat,,

Instansi dan lembaga pemerintah.

4.2.2 Ketenagakerjaan

Pada Perum KPH Jember status pegawai yang digunakan meliputi jenis

pegawai sebagai berikut:

1)

3)

4)

6)

Pegawai Negeri DPD

Pegawai Negeri Departemen Kehutanan yang diperbantukan di Perum
Perhutani dimana pangkat secsuai pendidikannya, dimana Jika pensiun
akan mendapat pensiun dari pemerintah sebagai pegawai negri serta uang
pesangon dari Perum Perhutani.

Pegawai Perusahaan Umum

Pegawai yang diangkat oleh perusahan yang mana pangkat dari direksi
sesual pendidikan jika diurut dari bawah, Jika pensiun akan mendapat
pensiun dari perusahaan.

Calon Pegawai Perusahaan Umum

Pegawai yang masih diberikan pendidikan latihan khusus dan diberikan
tugas-tugas sepenuhnya atau kerja tetap sepenuhnya.

Pegawai Harian Perum Perhutani

Pegawai yang diangkat oleh Unit Perum Perhutani dimana gail sesuai
dengan masa kerja dan pendidikan, jika pensiun akan mendapat pesangon.
Tenaga Kerja Kontrak

Pegawai yang diangkat oleh Perum Perhutani Kesatuan Pemangkuan
Hutan dimana gaji dibayar dengan harian kerja jika pensiun akan
mendapat pesangon.

Pekerja Borongan

Pegawai yang baru masuk kerja di Perum Perhutani KPH Jember dengan

peraturan perjanjian yang dibuat 3 bulan oleh perusahaan.

Adapun data pegawai pada Perum Perhutani KPH Jember sampai bulan
april 2003 dapat dilihat pada tabel 1.
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Tabel .1 Jumlah Pegawai Perum Perhutani KPH Jember

Berdasarkan Status Pegawai

e T

© Jumlah Pegawai |
Nomor Jabatan .
(Dalam satuan orang)
1 [Pegawai NegeriDPp 0 N
2 Pegawai Perusahaan Umum | Q=7 e
"3 |Capeg Perusabaan Uom T N N
I 1 IL—LL:I‘\\_J_IWI Bl T S N
T . Fenaga }\'c}ju Kontrak : 123
o |’LL\1I{;II._&-I limnny.ul | 295
; Jumlah 710

Sumber : Perum Perhutam KPP Jember, 2003

Pada Perum Perhutani K1 lember jam ke & arvawannya dr atar

sebagar benkut ¢

Harl Senin-Kamis S 07.00 WIHB-14.30 Wi
Hari Jumat Sl 07.00 WIB-11.00 W13
Hart Sabtu CJam 0700 WIB-11.00 W3
Hari Minggu - Libur

4.2.3  Aktivitas Produksi
a. Hasil Produksi Perum Perhutani KPH Jember

Perum Perhutani adalal Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang
berada dibawah haungan Departemen Kehatanan, Dalam pengelolaan sumber
dava huan dengan pola Pengelolaan Hutan Bersama (PHIBNM) vang mempunyai
Jiwa berbagi antarg perum: pechutani yang bertujuan untuk memperbaiki dan
meningkatkan - ekosistem, penmgkatan dan Keterlanjutan penguasaan hutan
yang dilaksanakan sesuai dengan Karakteristik wilavah serta pemberdayian
SDPM miclalui lembaga perckonomian Secara administan ! pemermtah dacrah.
keseluruhan wilayah berada di Kabupaten Jember,
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Hasil hutan produk Perum Perhutani KPH Jember berupa kayu dan
non kayu. Poduk Hasil hutan berupa kayu dibagi menjadi dua yaitu produk
unggulan berupa kayu jati dan Produk non unggulan berupa: kayu rimba, kayu
tusam, kayu mahoni, kayu agatis, kayu sengon, kayu maesopis dan sebagainya.
Hasil hutan berupa non kayu antara lain: getah pinus, gondurukem dan
terpentin.

b. Proses Pengadaan Hasil 11 utan

Pada Perum Perhutani pengadaan hasil hutan adalah berupa tebangan.
Dalam melakukan tebangan ini hasil hutan dikelompokan berdasarkan jenis
hutan dan kayu yang ditebang. Pengelompokan itu terdiri:

I. Jenis tebangan A, yaitu jenis tebang habis biasa yang terdiri dari
a. Tebangan Al yait tebangan pada bidang lapangan yang telah
ditebang habis dalam Jangka waktu perusahaan yang lalu.
b.  Tebangan A2, yaitu penebangan habis biasa yang dilaksanakan pada
Jangka berjalan.
¢ Tebangan A3, yaitu penebangan pada lapangan yang akan ditebang
dalam perusahaan yang akan datang,
2. Jenis tebangan B, vaitu tebang habis lanjuatan pada kawasan hutan
tertutup. Tebangan ini terdiri atas:
a. Tebangan BI, vaitu tebang habis pada bidang-bidang yang tidak
produktif tetapi baik buat perusahaan.
b. Tebangan B2, yaitu tebang habis hutan-hutan vang jelek buat
perusahaan
¢. Tebangan B3, yaitu tebang habis untuk bidang-bidang yang jelek
untuk tanaman jati.
3. Jenis tebangan C, vaitu tebangan hasil hutan yang dihapuskan,
4. Jenis tebangan D, vaitu tebangan lainnya. Jenis tebangan ini terdiri darj -
a. Tebangan D1, yaitu tebang pembersihan atau tebang limbah dari
sisa-sisa tebangan yang lalu.
b. Tebangan D2, yaitu tebangan tak tersangka yang disebabkan

oleh bencana alam.
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5. Jenis tebangan L. yaity tebangan penjarangan karena dianggap akan

menggangpeu tanaman lain,

4.2.4  Aktivitas Pemasaran
a. Sistem Pemasaran dan Daerah Pemasaran Perum Perhutani KPH
Jember

Sistem pemasaran pada Perum Perhutani KPH Jember menggunakan
sistem  penjualan langsung  laya antar (PLLA).  Prosedur pelaksanaan
administrasi penjualan langsung layan antar (PLLA) pada Perum Perhutani
KPH Jember dilakukan oleh Direksi atau unit atau Administratur dengan
menerbitkan :

a. Surat Penctapan Alokasi Penjualan (SPAP) oleh Dircksi.
b. Surat Perintaly Penjualan (SPP) olch Kepala Unit.
€. Surat izin Penjualan (SIP) oleh Administratur.

Penjualan langsung  dilakukan dengan pembeli - industri besar,
industri menengah, industri kecil/pengrajin, industri pemerintah, koperasi,
Swasta/perorangan dan pembeli lain. Hasil hutan yang dapat dijual langsung
ditetapkan sebagai berikut: Kayu jati, kayu rimba, produk industri dan hasil

hutan lainnya yang tersedia di TPK/TPN dan gudang. Alur penjualan hasil

hutan pada Perum Perhutani KPH Jember adalal sebagai berikut:
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Permohonan S|P
SPAP & SPP

v

Kapling

v

Harga

v
L Register SIP T
v

DK. 319

Kwilansi Penjualan
Retribusi

Blanko SIp

v
L Kasir
v
Kaur Hasil Hutan
v
KTU

v

Administratur

v

Kaur Hasil Hutan

v

TPK/TPN

Gambar 3 : Alur penjualan

Sumber : Perum Perhutani KPH Jember 2003
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Keterangan:
1. Pembeli mengajukan permohonan SIP, SPAP dan Administratur, untuk

mendapatkan pelayanan pembelian kayu dan non kayu.

2. Permohonan SIP, SPApP dan SPP yang sudah dari Administratur
diserahkan ke Kaur Hasil Hutan untuk dilampiri kapling.
3. Permohonan SIp. SPAP, SPP, dan kapling selanjutnya diterima oleh

petugas SIP untuk dihitung harganya sesuai dengan harga Jual dasar
(HJD) yang berlaku dan diberi nomor urut sesuai dengan register
penjualan dan SIp.

4. Adapun permohonan SIP, SPAP, SPP dan kapling yang telah diberi
harga dilengkapi dengan DK319, Kwintansi Penjualan, Restribusi dan
Blangko SIP siap untuk dibayar ke kasir.

5. Setelah kasir menyatakan lunas maka kapling dan perlengkapannya
Kembali ke Kaur Hasil Hutan untuk diparal’  dan dilanjutkan KTU.
ADM.

6. Apabila KTU dan ADM sudah tanda tangan maka kembali ke hasi]
hutan untuk diserahkan ke TPK/TPN yang bersangkutan.

Daerah pemasaran produk hasil hutan kayu bundar jati ditunjukkan
untuk pasar dalam dan Juar negeri. Pemasaran produk kayu bundar jati dalam
negeri  Perum Perhutani KPH Jember dilakukan pada TPN (Tempat
Penimbunan Kayu) dan TPK (Tempat Penjualan Kayu) yang ditunjuk. TPN dan
TPK Perum Perhutani terdir atas 6 (enam) vaitu:

L. \T.PK Jubung

2. T.P.K Wuluhan
3. T.P.K Bangsalsari
4. T.P.K Garahan
5. TPN Rambipuji
6. TPN Slating

Sedangkan untuk penjualan luar negeri dilakukan/dilaksanakan oleh

KPE (Kantor Pelaksana Eksport) yang berdomisili dj Surabaya. Berdasarkan
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data dari perusahaan. dapat diketahui hasil penjualan kayu bundar Jjati Perum

Perhutani KPH Jember pada tahun 2003, yang tersaji dalam tabel 2 berikut inj-

Tabel 2: Hasil Penjualan Kayu Bundar Jati Tahun 2003 (dalam satuan Rp.)
Perum Perhutani KPH Jember.

Bulan

Sortimen / Jenis Kayu Bundar Jati
Al A2 A3
29785225 | 40.500.000 50.340.775 | 120.626.000
:3_650_000;‘ 45.000.000 | 81.916.000 | 140.566.000
27.784.450 | 22.500.000 100.681.550 | 150.966.000
31.500.000 | 52.200.000 T 166.693.000 | 250.393 000
52.500.000 | 81.000.000 | 87.152.000 220.652.000
13.125.000 | 95.958.900 | 201 363,100 310.447.000
125.400.000 |  117.500.000 | 77.660.000 320.560.000
125.717.000 |  115.400.000 | 89.700.000 330.817.000
41.771.000 | 110.750.000 | 97.620.000 250.141.000
5.623.000 [ 99.650.000 | 115.250 000 220.523.000
104.073.000 | 69.650.000 | 76.875.000 250.923.000
44.857.000 | 79.825.000 | 85.743.000 210.425.000

.S:ﬁh'lbfér data - Perum ﬁcrhu_taﬁi KPH Jember, 2003



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

b. Harga Jual dasar

Harga jual dasar dari masing-masing produk yang terdapat pada
Perum Perhutani KPH Jember telah ditetapkan pada RAPB (Rencana Anggaran
Pendapatan Belan ja).

Tabel 3: Data Harga Jual Dasar Kayu Bundar Jati Tahun 2003 Perum Perhutani

KPH Jember (dalam satuan rupiah)

‘!h- Sortimen / Jenis Kayuy Bu:xdarFF—%:h
; Bulan e : e _{,T__ l'otal
7 1 ] 900.000 [ 2013.631 | 3438.631
C TR O St 900000 | 2011831 3438631 |
S e 900.000 | 2011831 | 3438631
: 4 525000 900.000 f 2011.831 | 343863
iy | 525000 | 900000 | 2010831 | 343803 )
6 523.000 875000 | 1.567.325 | 2.9651325
7 321000 | 850,000 | 1.474.250 | 2845250
L e 83 Ui 520,000 '3’53560“?”|§'§(i3'({5 2.685365
9 Sl $%uns 900000 | 2011831 | 3436831
[‘ 10 525.000 | 900.000 2.011.831 | 3436831
B Ve 900.000 | 2.011.831 | 3.438.631
‘ 12 ©525.000 | 900,000 2.011.831 | 3438631 |
N ool iy

Sumber data: Perum Perhutani KPH Jember,2003.
4.2.5 Distribusi
a. Sistem Distribusi

Dalam Perhutani KPH Jember
menggunakan sistem distribus; langsung. Penggunaan sistem distribusi lansung

memasarkan  produknya, Perum

ini dimaksudkan untuk memperpendek mata rantai Pemasaran kayu schingga

harga jual Kayu tidak terlampau tinggi dan dapat terjangkau olel masyarakat
luas. Disamping ity penggunaan sisten distribusi langsung dimaksudkan untuk

menjamin kebutuhan bahan baku konsumen,

R
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b. Saluran Distribusi

Saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk
yang dihasilkannya ke konsumen, disebut dengan saluran distribusi. Saluran
distribusi pada Perum Perhutani KPH Jember dibagi menjadi 2 macam yaitu:

a. Saluran distribusi untuk penjualan dalam negeri.
Dalam pelaksanaan distribusi langsung ini Perum Perhutani tidak
menangani pendistribusian atau pengangkutan hasil hutannya sendiri.
Namun dalam  pelaksanaan pendistribusian  ini Perum  Perhutani
bekerjasama dengan pihak ketiga (dalam hal ini pihak Ketiga sebagai
patner Perum Perhutani). Pihak ketiga sebagai patner Perum Perhutani
mitlah  yang bertanggung jawab dalam masalah transportasi  atau
pengangkutan hasil hutan Perum Perhutani.

b. Saluran distribusi untuk penjualan luar negeri (dilakukan oleh KPE
(Kantor Pelaksana Eksport) Surabaya)

¢. Biaya Distribusi

Perum Perhutani KPH Jember dalam melakukan kegiatan perusahaan
mengeluarkan biaya distribusi yaitu berupa biaya muat bongkar. Sedangkan
untuk biaya transportasi atau biaya pengangkutan hasil hutan Perum Perhutani
ditanggung oleh konsumen Perum Perhutani sendiri. Perum Perhutani hanya
bertanggung jawab untuk menunjuk pihak ketiga (dalam hal ini sebagai patner
Perum Perhutani) yang bertanggung jawab dalam masalah pengangkutan hasil
hutan Perum Perhutani. Schingga konsumen Perum Perhutani berhak untuk
memilih sendin jenis dan cara pengangkutan hasil hutan yang dibelinya.

Biaya Muat Bongkar tahun 2003 produk kayu bundar jati Perum

Perhutani KPH Jember dapat dilihat pada tabel berikut ini-
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Tabel 4: Biaya Muat Bongkar Kayu Bundar Jati tahun 2003 (dalam rupiah)

Perum Perhutani KPI Jember

Sl TE = | 2 Sortunf:(ﬂcnn(@vu Bundar Jati
;‘ Bulan L_ S Tl s Total
| f\] A2
' Sy ey
§ r‘ 400.000 | 1.500.000 ] .ooo.ooo 3.900.000 |
g i 1.200.000 1.300.000 1.300.000 | 3.800.000 |
3 1.500.000 1.000.000 1.000.000 | 3.500.000 |
4 1.300.000 1.600.000 1.200.000 | 4.100.000
P 1.100.000 1.400.000 1.200.000 | 3.700.000
6 1.700.000 1.800.000 1.000.000 | 4.500 000
7T aah e V00,000 TR 1.900.000 | 1.600.000 | 4.900 000
84+ 1© l4o0mo0T 2.500.000 1.200.000 | 5.100.000
]_E"v | 1.800.000|  2.300.000 1.100.000 | 5.200.000
10 | 2.000.000 2100000 | 1.300.000 5.400.000
[ LA T T 2.000.000 | C1.100.000 | 4.600.000
BET 3 VI & 3(1(){)0()[ 1.900.000 | 1.000.000 | 4200000
i T T

Sumber dam 7Pu’i1m l’uhuhmi }\I’H Iunhu "()()3 L

4.2.6 Promosi

a. Bentuk-bentuk promosi
Kegiatan promosi merupakan salah satu upaya perusahaan untuk

beli

menyampaikan informasi persuasif mengenai produk yang dihasilkan oleh

mempengaruhi  minat Konsumen, Disamping sebagai upaya untuk

produsen.

Bentuk-bentuk promosi pada Perum Perhutani KPH Jember yaitu
dengan cara publisitas (publicity). Publisitas (publicity) adalah bentuk promosi
yang lebih luas dari hubungan masyarakat dan meliputi usaha-usaha untuk

menciptakan dan mempertahankan hubungan yang menguntungkan antara

organisasi dengan masyarakat. Bentuk promosi dengan publisitas antara lain:

melalui koran (surar kabar)

dan pelaksanaan salah saty fungsi P.R (Public
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Relation) melalui pelaksanaan salah satu kegiatan PMDH (Pembangunan
Musyarakat Desa Hutan).
b. Biaya Promosi

Perum Perhutani KPH Jember dalam melakukan kegiatan perusahaan
mengeluarkan Biaya Promosi yang meliputi biaya publikasi pada Koran (dalam
hal ini harian Jawa Pos) dan pelaksanakan salah satu fungsi P.R. yaitu kegiatan
PMDH (Pembangunan Masyarakat Desa Hutan). Untuk Biaya Promosi selama
tahun 2003 dapat dilihat pada tabel 5
Tabel 5: Biaya Promosi Kayu Bundar Jati tahun 2003 (dalam satuan rupiah)

Perum Perhutani KPH Jember.

il Biaya-biaya Promosi Penjualan
Kayu Bundar Jati Perum Perhutani
KPH Jember
Th—d;l PMDIT [ Bi:iya Publikasi
Bulan Total
Media Massa
(Koran)
& i 4.100.000 1.000.000 5.100.000
2 5.000.000 1.400.000 6.400.000
5 6.000.000 1.100.000 7.100.000
4| 5900000 | 1600000 | 7.500.000
5 5.200.000 1.500.000 6.700.000
6 5.500.000 1.700.000 7.200.000
% 5.500.000 1.800.000 7.300.000
8 5.800.000 1.300.000 7.100.000
9 | 5500000 1.400.000 6.900.000
10| 5100000 | 1.500.000 6.600.000
1| 6.000.000 1.600.000 7.600.000
12| 6300000 | 1.700.000 8.000.000 i

Sumber data: Perum Perhutani KPH Jember, 2003
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4.3 Hasil Analisis Data
4.3.1 Pengaruh Variabel Bauran Pemasaran (Harga Jual Dasar (HJD),
Biaya Muat Bongkar dan Biaya Promosi) terhadap Hasil Penjualan Kayu
Bundar Jati
Untuk mengetahui pengaruh variabel bauran pemasaran terhadap hasil

penjualan kayu bundar jati dapat dilakukan dengan analisis regresi linier
berganda. Dari analisis ini dapat diketahui ada tidaknya pengaruh variabel
bauran pemasaran yaitu Harga Jual Dasar (HID) (X,), Biaya Muat Bongkar
(X2) dan Biaya Promosi (X;) terhadap Hasil Penjualan Kayu Bundar (Y),
Sebagai langkah awal vang dilakukan dalam mengukur pengaruh dari variabel
bauran pemasaran terhadap hasil penjualan kayu bundar jati adalah dengan
menentukan persamaan linier berganda terlebih dahulu, kemudian dilanjutkan
dengan pengujian koefesien regresi linier berganda baik secara serentak
maupun parsial/individu.
4.3.1.1 Menentukan Persamaan Regresi Linier Bcrganda

Dalam analisis regresi ini variabel bauran pemasaran yaitu harga jual
dasar (HJD) (X,), biaya muat bongkar (X3) dan biaya promosi (X3) merupakan
variabel bebas yang mempengaruhi variabel terikat hasil penjualan kayu
bundar jati (Y). Untuk menentukan persamaan regrest linier berganda ini, data
yang digunakan adalah hasil penjualan kayu bundar jati (Y) dan penggunaan
variabel bauran pemasaran vyaitu harga jual dasar (HID) (X)), biaya muat
bongkar (X:) dan biaya promosi (X3) selama bulan Januari 2003 sampai
dengan bulan Desember 2003 pada Perum Perhutani KPH Jember.

Berikut ini rangkuman besarnya pengaruh masing-masing variabel
bebas (X;) terhadap variabel terikat (Y1) sebagaimana ditunjukan pada tabel 6

berikut ini -
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Tabel 6. Hasil Perhitungan Regresi Linier Berganda

| Variabel | Koefisien Pengujian Hipotesis Probabilitas
No. Sl n L I : .
Bebas (X;) | Regresi T hitung t tabel (signifikansi)
Harga Jual
A -135,440 -3,849 0,806 0,005
Dasar (X;)
Biaya
Muat
2. 37202 2.404 0,648 0,043
Bongkar 2,306
i
(X2)
Biaya "B AT St :; ol
3, Promosi 37,197 3,025 0,730 0,016
(X3)
Konstanta =253E+08 ~ Fhitung =17880
Adjusted R = 0,821 I tabel = 4726
L Probabilitas = 0,00

]

Sumber : Lampiran 2 dan 3: Hasil Analisis Komputer SPSS Windows Versi
10.0
Berdasarkan tabel diatas, maka persamaan regresinya sebagai berikut:
Y =(2,53E+08)-135,440 X,+37.272 X2+37,197 Xste
Analisis perhitungan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut -
I a = 2,53E+08 artinya apabila Harga Jual Dasar (HID), biaya muat
bongkar dan biaya promosi sama dengan nol maka hasil penjualan

mengalami kenaikan sebesar Rp 2,53E+08.

[

by = -135,440 artinya apabila biaya muat bongkar dan biaya promosi
konstan maka kenaikan harga jual dasar scbesar Rp.10.000
mengakibatkan hasil penjualan mengalami penurunan  sebesar Rp.
1.354.400.

3. b2 = 37272 artinya apabila harga jual dasar (HID) dan biaya promosi

konstan maka kenaikan biaya muat bongkar sebesar Rp.10.000

mengakibatkan  hasil  penjualan mengalami  kenaikan  sebesar
Rp.327.720
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4. by = 37,197 artinya apabila harga jual dasar (HJD) dan biaya muat
bongkar konstan maka kenaikan biaya promosi sebesar Rp.10.000
mengakibatkan  hasil  penjualan mengalami  kenaikan  sebesar
Rp.371.970

4.3.1.2 Menentukan Koefisien Determinasi Berganda

Analisis determinasi berganda digunakan untuk mengetahui berapa
besar proporsi sumbangan harga jual dasar (HID), biaya muat bongkar dan
biaya promosi terhadap kenaikan atau penurunan hasil penjualan kayu bundar
Jati secara bersama-sama. Pengaruh antara variabel-variabel bebas yang dipilih
terhadap variabel terikat ditunjukan sebagai berikut: Nilai dari R? sebesar 0
sampai dengan |, apabila nilainya mendekati 0 maka pengaruhnya lemah.

Berdasarkan perhitungan pada lampiran 3 dapat diketahui bahwa
hubungan antara variabel bauran pemasaran yaitu harga jual dasar (HID) (X,).
biaya muat bongkar (X-) dan biaya promosi (X3) dengan hasil penjualan kayu
bundar jati (Y) adalah koefisien determinasi kolrelasi linier berganda sebesar
R= 0,933 hal ini menunjukan bahwa adanya hubungan antara variabel bauran
pemasaran yaitu harga jual dasar (HID) (X)), biaya muat bongkar (X,) dan
biaya promosi (X3) dengan penjualan kayu bundar jati (Y) dan hubungan
tersebut positif kuat karena mendekati 1.

Dari tabel 6 dapat diketahui bahwa koefisien determinasi (R:)
sebesar 0,821% berarti 82.1% hasil penjualan kayu bundar jati dapat dijelaskan
oleh semua variabel bebas variabel bauran pemasaran yaitu harga jual dasar
(HID) (X)), biaya muat bongkar (X,) dan biaya promosi (X;) secara bersama-
sama, sedangkan sisanya (100%-82,1%)=17.9% dijelaskan oleh faktor lain
selain faktor variabel-variabel bauran pemasaran yaitu harga jual dasar (HID)

(X1), biaya muat bongkar (X,) dan biaya promosi (X;).
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4.3.1.3. Pengujian Koefisien Regresi Secara Bersama (Uji F)

Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh variabel
bebas bauran pemasaran vaitu harga jual dasar (HJD) (X), biaya muat bongkar
(X2) dan biaya promosi (X; ) secara bersama-sama terhadap variabel terikat
hasil penjualan kayu bundar jati (Y).

Langkah-langkah yang digunakan adalah:

I. Menentukan formulasi i hipotesis secara statistik
Ho: b; = 0, artinya tidak ada pengaruh nyata antara X terhadap Y
Hi: by= 0, artinya ada pengaruh antara variabe| X terhadap Y

2. Menentukan /eve/ of significant,yaitu sebesar 5%

(%]

Kriteria pengujian
Ho diterima apabila I hitung=< F, 5. 2.9)

Ho ditolak apabila F hitung > F05.2 4,

V3%
Daerah terima Daerah Tolak

4,2()5?’6

Gambar 4. Kurva Kriteria Uji I Hasil Perhitungan Regresi Linier Berganda
Sumber: lampiran 3

Berdasarkan kriteria tersebut ternyata terbukti Fritung=17,840 > F tabel =

4,26 dengan signifikansi 0,00 maka Ho ditolak artinya bahwa variabel bebas
vaitu Harga Jual Dasar (HID) (X,), biaya muat bongkar (X,) dan biaya
promosi (Xs3) secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap variabel terikat hasi penjualan kayu bundar jati (Y).

4.3.1.4 Pengujian Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t)

Koefisien Korelasi Parsial merupakan ukuran yang dapat digunakan
untuk mengetahui keeratan hubungan dan untuk mengetahui arah hubungan
antara dua variabel vaitu variabel bebas bauran pemasaran ((HID)(X,), biaya

muat bongkar (X,) dan biaya promosi (X3)) dengan variabel terikat hasil

o R
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penjualan kayu bundar jati (Y) secara individu. Selain ity juga untuk
mengetahui variabel yang memiliki pengaruh paling dominan terhadap variabel
terikat (Y).
Langkah-langkah yang digunakan dalam pengujian ini adalah sebagai
berikut:
I. Menentukan formulasi uji hipotesis secara statistik
Ho: by = 0, artinya tidak ada pengaruh nyata antara X terhadap Y

Hi: by 0, artinya ada pengaruh antara variabel X terhadap Y

[}

Menentukan /leve/ of significant, yaitu sebesar 5%

_L,J

Kriteria pengujian
Ho diterima apabila t wmsySt atau —t 2 Loo2s:8)

Ho ditolak apabila t > t ©,025:%) AtAU-t < -t 9254,

Daerah
Tolak

Dacerah terima
95%

Daerah
Tolak

Gambar 5. Kurva Kriteria Uji t Hasil perhitungan Regresi Linier Berganda

Sumber: lampiran 3 '

4. Berdasarkan tabel 6. dapat diketahui bahwa hasil pengujian parsial untuk
masing-masing varibel bebas adalah sebagia berikut:

a. Harga jual dasar (HJD):t hiwng = -3,849 sedangkan t ¢ 055.5= 2,306, maka
Uinng < t 00258, jadi Ho diterima berarti tidak ada pengaruh yang
signifikan dari variabel harga jual dasar (HJD) terhadap hasil penjualan
kayu bundar jati.

b. Biaya muat bongkar ; t ., =2,404, sedangkan t (0255, = 2,306 maka t
hing = (0.025:%) Jadi Ho ditolak berarti ada pengaruh yang signifikan dari

variable biaya muat bongkar terhadap hasil penjualan kayu bundar jati,
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¢. Biava promosi: hutang = 3,025, sedangkan t o254, = 2.306 maka t hitung >
U woxsy, Jadi Ho ditolak berarti ada pengaruh yang signifikan dari w

variabel biaya promosi terhadap hasil penjualan kayu bundar jati.



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

4.4 Pembahasan Hasil Penelitian

Pembahasan hasil analisis inj berdasarkan pada analisa dan
pembuktian hipotesis tentang pengaruh variabel harga jual dasar (HID), biaya
muat bongkar dan biaya promosi terhadap hasil penjualan kayu bundar jati
pada Perum Perhutani KPH Jember, baik secara individu maupun secara
bersama. Model regresi linier berganda yang diperoleh menunjukan bahwa
variabel harga jual dasar (HID), biaya muat bongkar dan biaya promosi
mempunyai - pengaruhterhadap  hasil penjualan kayu bundar Jati Perum
Perhutani KPH Jember.

Hasil uji F menunjukan bahwa variabel harga jual dasar (HJ D), biaya
muat bongkar dan biaya promosi secara bersama-sama mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap hasil penjualan kayu bundar Jati pada Perum
Perhuatani KPH Jember denga tingkat pengaruh sebesar 82,1% sedangkan
sisanya sebesar 17,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Hasil uji t menunujukan bahwa variabel biaya muat bongkar dan
biaya promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap hasi! penjualan
Kayu bundar jati Perum Perhutani KPH Jember, dimana t hitung untuk variabel
biaya muat bongkar sebesar 2,404 dengan tingkat pengaruh 64,8% dan
untukbiaya promosi sebesar 3,025 dengan tingkat pengaruh 73%. Sedangkan
harga jual dasar (HID) secara individu tidak mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap hasil penjualan kayu bundar jati Perum Perhutani KPH

Jember.
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V.SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil perhitungan analisis pengaruh bauran pemasaran
terhadap hasil penjualan kayu bundar jati pada Perum Perhutani KPH Jember
dengan menggunakan analisis regresi linier berganda dan analisis korelasi
maka dapat diambil simpulan sebagai berikut:

I.Pengaruh variabel bauran pemasaran (harga jual dasar/HJD, biaya muat
bongkar dan biaya promosi) terhadap hasil penjualan kayu bundar jati Perum
Perhutani KPH Jember. Pengaruh variabel bauran pemasaran adalah positif
sebesar 82,1% dan signifikansi sebesar 0,05 sedangkan sisanya sebesar
17.9% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model yang tidak diikutkan
dalam penelitian ini. Hasil ini menunjukan apabila variabel-variabel
independen dinaikan maka hasil penjualan kayu bundar jati pada Perum

Perhutani KPH Jember akan mengalami kenaikan.

8]

Pengujian koefisien regresi secara bersama-sama dengan menggunakan uji F
dengan F hitung sebesar 17,840 dengan tingkat signifikansi sebesar 0.00
sehingga F hitung > F 00529, yaitu 17,840 > 4,26 maka Ho ditolak. Hal ini
berarti variabel bauran pemasaran (harga jual dasar/HID, biaya muat
bongkar dan biaya promosi) secara bersama-sama mempunyai pengaruh 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 menyatakan bahwa dari ketiga variabel
bauran pemasaran tersebut biaya promosi yang mempunyai nilai t terbesar
yaitu sebesar 3,025 dan koefisien korelasi parsial sebesar 73% sehingga dapat
dikatakan bahwa variabel bauran pemasaran yang berupa biaya promosi
merupakan variabel yang memberikan pengaruh paling besar terhadap hasil
penjualan dan pengaruhnya adalah positif, berarti kenaikan biaya promosi
akan mengakibatkan kenaikan hasil penjualan Kayu bundar jati Perum
Perhutani KPH Jember,

74
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4.2 Saran
Berdasarkan hasil perhitungan analis data tersebut maka dapat
diajukan 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
I. Melihat bahwa variabel bauran pemasaran biaya promosi merupakan
variabel bauran pemasaran yang memiliki pengaruh paling besar
terhadap hasil penjualan kayu bundar maka perusahaan dapat berusaha
untuk  memperhatikan promosi-promosi  yang efektif misalnya
memperhatikan - dengan  seksama pelaksanaan PR berupa PMDH
(Pembinaan Masyarakat Desa Hutan). Sehingga pelaksanaan PMDH
tersebut berjalan sesuai dengan perencanaan perusahaan semula. Hal ini
akan memberikan dampak terhadap peningkatan hasil penjualan kayu

bundar jati pada PerumPerhutani KPH Jember.

o

Untuk harga jual dasar memberikan pengaruh negatif terhadap hasil
penjualan kayu bundar jati Perum Perhutani KPH Jember, maka Perum
Perhutani KPH Jember dapat memperhatikan pertimbangan penentuan
harga jual dasar (HJD) secara selektif dan bijaksana. Sehingga harga
vang ditentukan harus berorientasi pada konsumen. Hal ini akan
memberikan dampak terhadap hasil penjualan kayu bundar jati Perum
Perhutani KPH Jember dan dapat menekan adanya persaingan harga
dengan pihak pesaing,

5.2.2 Saran Untuk Penelitian Selanjutnva

Bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat menjelaskan pengaruh
faktor-faktor lain selain variabel-variabel bauran pemasaran (harga Jual
dasar (HJD), biaya muat bongkar dan biaya promosi) yang juga
memberikan konstribusi pengaruh  sebesar 17.9% terhadap hasil
penjualan kayu bundar jati Perum Perhutani KPH Jember. Faktor-faktor
lain yang bisa diteliti lebih lanjut misalnya mengenai kondisi keamanan
hutan yang tidak terjaga dengan baik oleh petugas keamanan hutan

dalam hal ini Danru Polhut (Komando Regu Polisi Hutan), rawan akan
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pencurian dan penjarahan hasil hutan, schingga kemungkinan besar

akan berpengaruh pada hasil penjualan kayu bundar jati.
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