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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Dalam rangka pembangunan nasional, pemerintah telah menempatkan
pembangunan ekonomi sebagai penggerak pembangunan pada sektor lain. Sejalan
dengan itu, maka pemerintah memprioritaskan ckonomi pada beberapa sektor,
termasuk sektor industri.

Seiring dengan perkembangan teknologi yang semakin tinggi mengakibatkan
berkembangnya produk-produk yang dihasilkan untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan manusia, sehingga tak jarang dalam kebutuhannya seseorang selalu
dihadapkan pada berbagai macam pilihan p.roduk yang beraneka ragam.

Selain itu kemajuan teknologi juga dapat mempengaruhi perilaku dan gaya
hidup seseorang yang pada akhirnya akan berpengaruh pada pola konsumsi seseorang
akan suatu produk. Kemajuan teknelogi ini merupakan bagian terpenting bagi
perusahaan dimana teknologi merupakan alat strategi perusahaan untuk menciptakan
ataupun menginovasi suatu produk.

Pada umumnya perusahaan berupaya untuk dapat menghasilkan produk yang
lebih baik dari perusahaan sejenis dan dapat menjangkau pelanggan yang lebih luas.
Upaya ini berkaitan dengan tujuan perusahaan untuk memperoleh laba yang

diharapkan agar dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan.



Kebutuhan yang meliputi barang dan jasa akan bertambah seiring dengan
perkembangan jumlah penduduk dan tingkat pendapatannya. Tingkat pendapatan
masyarakat juga merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi daya beli terhadap
barang dan jasa. Semakin tinggi tingkat pendapatan masyarakat, semakin tinggi pula
kemampuan daya belinya.

Salah satu sektor industri yang saat ini tengah mengalami perkembangan yang
cukup pesat adalah industri furniture. Fumniture merupakan produk yang sangat
dibutuhkan oleh masyarakat. Bahkan begitu pentingnya, furniture tidak lagi dianggap
sebagai kebutuhan sekunder, akan tetapi sudah menjadi kebutuhan primer. Sehingga
tidaklah mengherankan jika semakin banyak bermunculan perusahaan yang
memproduksi produk furniture. Dari sekian banyak perusahaan tersebut salah satunya
adalah CV. Sriwijaya Pantri Utama.

Untuk menyalurkan barang dan jasa dari produsen kepada konsumen
dibutuhkan adanya aktivitas untuk menyampaikannya. Aktivitas inilah yang disebut
pemasaran. Kegiatan pemasaran bukanlah kegiatan menjual barang dan jasa semata,
tapi juga kegiatan sebelum dan sesudah penjualan. Perusahaan yang hanya mampu
menghasilkan tetapi tidak mampu memasarkan hasil produksi akan mengalami
kesulitan keuangan dan akhirnya akan mengakibatkan kebangkrutan. Roda
perekonomian yang diatur oleh kekuatan pasar menjadikan pemasaran semakin

relevan. Dalam hal ini yang menjadi masalah terpusat pada pelanggan dengan

beraneka ragamnya kebutuhan mereka.




Dalam usahanya menyalurkan produk kepada konsumen, CV. Sriwijaya
Pantri Utama membutuhkan aktivitas pemasaran yang efektif dan efisien. Pemasaran
merupakan salah satu faktor penting dalam perusahaan. Pada umumnya masalah yang
dihadapi oleh perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan terletak pada
kegiatan pemasaran. Adapun produk furniture yang dihasilkan oleh perusahaan ini
antara lain berupa kursi sofa dan meja, dimana produk tersebut mulai dari pengadaan
bahan baku sampai dengan penjualan dilakukan sendir oleh perusahaan.

Di dalam penulisan skripsi ini, penulis mengangkat permasalahan yang
dihadapi oleh CV. Sriwijaya Pantri Utama yaitu mengalami penurunan volume
penjualan. Karena apabila volume penjualan terus menurun, dikhawatirkan
perusahaan akan rugi dan dapat mengancam kontinuitas perusahaan di masa yang
akan datang. Berikut ini disajikan data volume penjualan yang dapat dihimpun

selama lima tahun terakhir yaitu sebagai berikut:



Tabel 1.1
Volume Penjualan Furniture
CV. Sriwijaya Pantri Utama Palembang

Tahun 2000-2004
(Dalam Unit)
Tahun Jenis Furniture Volume Penjualan
(Unit)

2000 Kursi sofa bentuk “L” 32
Kursi sofa 123 63
Meja sofa marmer 49

Jumiah 144
2001 Kursi sofa bentuk “L” 19
Kursi sofa 123 53
Meja sofa marmer 55

Jumlah 127
2002 Kursi sofa bentuk “L” 17
Kursi sofa 123 44
Meja sofa marmer 61

Jumlah 122
2003 Kursi sofa bentuk “L” 24
Kursi sofa 123 47
Meja sofa marmer 62

Jumlah 133
2004 Kursi sofa bentuk “L” 21
Kursi sofa 123 43

Meja sofa marmer 56

Jumlah 120

Jumlah 646

Sumber : CV. Sriwijaya Pantri Utama Palembang, 2005

Sebagai bahan perbandingan, maka dibawah ini akan penulis lampirkan data

volume penjualan salah satu pesaing dari CV. Sriwijaya Pantri Utama yaitu

CV. Hock Furniture dalam lima tahun terakhir :



Tabel 1.2
Volume Penjualan Furniture
CV. Hock Furniture Palembang

Tahun 2000-2004
(Dalam Unit)
Tahun Volume Penjualan
(Unit)

2000 183

2001 156

2002 149

2003 165

2004 138
Jumlah 791

Sumber : CV. Hock Furniture Palembang, 2005

Dari tabel tersebut diatas dapat dilihat suatu kecenderungan yang
menunjukkan bahwa volume penjualan produk furniture terus menurun dalam lima
tahun terakhir.

Kebijakan promosi merupakan salah satu kebijakan yang sangat berperan
dalam menunjang keberhasilan pemasaran. Karena tanpa adanya promosi yang baik
dan efektif, suatu produk akan sulit dikenal oleh konsumen dan dapat dipastikan akan
kalah bersaing dengan produk sejenis yang pada akhimya akan merugikan
perusahaan. Apalagi saat ini pasaran produk furniture sangat kompetitif. Selain
promosi, pemilihan saluran distibusi juga menjadi faktor penting dalam aktivitas
pemasaran. Apabila saluran distribusi yang digunakan tidak sesuai dengan jenis atau
karakteristik produk, maka akan menghambat produk sampai ke tangan konsumen.

Di dalam aktivitas promosinya, CV. Sriwijaya Pantri Utama mengandalkan

personal selling sebagai alat promosinya, yaitu dengan cara memperkenalkan produk



ke konsumen dengan memanfaatkan tenaga penjual. Sedangkan saluran distribusi
yang dipakai adalah saluran distribusi langsung dimana perusahaan mengantar
langsung sesuai pesanan kepada konsumen.

Melihat kebijakan promosi dan pemilihan saluran distribusi yang dilakukan
oleh perusahaan, maka kebijakan tersebut dianggap kurang tepat. Akibatnya produk
kurang begitu dikenal oleh konsumen. Personal selling seharusnya didukung oleh
variabel promosi lainnya, sehingga konsumen dan masyarakat pada umumnya dapat
mengenal dengan baik produk yang ditawarkan.

Berdasarkan kenyataan tersebut, CV. Sriwijaya Pantri Utama harus meninjau
kembali kebijakan promosi dan pemilihan saluran distribusi yang telah dijalankannya
selama ini. Dengan demikian diharapkan akan diperoleh kombinasi yang tepat antara
promosi dan saluran distribusi yang sesuai dengan jenis produk.

Dari uraian tersebut diatas, maka penulis tertarik untuk mengkaji
permasalahan ini dalam bentuk skripsi dengan judul : Analisis Strategi Bauran

Pemasaran Furniture Pada CV. Sriwijaya Pantri Utama Palembang.



1.2. Perumusan Masalah

Suatu perusahaan pada umumnya selalu menghadapi berbagai macam
permasalahan yang harus diatasi guna menjamin kelangsungan hidup perusahaan
demi tercapainya tujuan perusahaan yang telah ditetapkan semula.

Penulis menilai bahwa adanya penurunan volume penjualan harus menjadi
perhatian yang serius karena dikhawatirkan akan mengancam kontinuitas dan tingkat
keuntungan yang ingin dicapai. Jika hal ini dibiarkan, maka perusahaan akan
mengalami kesulitan dalam aktivitas usahanya.

Berdasarkan uraian diatas maka permasalahan yang dihadapi oleh
CV. Sriwijaya Pantri Utama dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Belum melaksanakan strategi bauran pemasaran yang efektif terutama
mengenai kegiatan promosi.

2. Saluran distribusi yang dipakai adalah saluran distribusi langsung sehingga
kurang menjangkau daerah potensial dan tidak sesuai dengan jenis produk.
Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, dapat disimpulkan bahwa masalah

pokok yang dihadapi oleh CV. Sriwijaya Pantri Utama adalah “Masih kurang
efektifnya pelaksanaan dan penerapan strategi bauran pemasaran, khususnya strategi

promosi dan pemilihan saluran distribusi dalam usaha meningkatkan volume

penjualan”.



1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan

Berdasarkan masalah yang dirumuskan diatas, maka tujuan penulisan skripsi

ini adalah :

L

Untuk mengetahui sejauh mana strategi pemasaran yang ada sekarang dapat
meningkatkan volume penjualan perusahaan.

Menganalisa usaha-usaha yang dapat ditempuh perusahaan agar dapat
memasarkan produknya secara efektif dan efisien.

Mencoba memberikan solusi dari permasalahan yang dihadapi oleh

CV. Sriwijaya Pantri Utama guna memperbaiki strategi pemasarannya.

1.3.2. Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini adalah :

. Bagi perusahaan, dapat memberikan suatu informasi kepada pimpinan sebagai

sumbangan pemikiran ke arah perbaikan dan penyempurnaan dalam usaha
meningkatkan kegiatan pemasaran khususnya dan volume penjualan pada
umumnya.

Untuk menambah pengetahuan dan pengalaman pribadi bagi penulis dan
selanjutnya diharapkan juga hasil penelitian ini dapat berguna untuk

penelitian-penelitian lainnya yang sifatnya sejenis dengan penelitian ini.




1.4. Metodologi Penelitian
1.4.1 Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di kotamadya Palembang dan khusus pada
CV. Sriwijaya Pantri Utama sebagai perusahaan penghasil produk furniture yang

berlokasi di Jalan Semangka IV No. 33 Palembang.

1.4.2. Metode Penentuan Sampel

Dalam penelitian ini, untuk mendapatkan data yang diperlukan penulis
menggunakan metode “Purposive Sampling”. Penulis menentukan orang-orang yang
dapat memberikan data yang diperlukan. Orang-orang yang dipilih ini dianggap telah
mewakili secara keseluruhan sebagai responden dalam penelitian ini yaitu karyawan

CV. Sriwijaya Pantri Utama sebanyak 5 orang.

1.4.3 Sumber Data

1. Data Primer, yaitu data yang dikumpulkan dan diolah sendiri oleh penulis

dengan melakukan penelitian langsung pada objek yang diteliti, dalam hal i1

adalah CV. Sriwijaya Pantri Utama.
Data ini dikumpulkan dengan cara :
a. Wawancara (Interview)
Yaitu melakukan tanya jawab langsung dengan pimpinan dan karyawan,

yang dianggap dapat memberikan informasi yang dibutuhkan dalam

penelitian int.
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b. Pengamatan (Observasi)
Yaitu melakukan pengamatan secara langsung dengan mencatat data secara
sistematis dengan tujuan memperoleh data yang objektif.

2. Data Sekunder, yaitu data yang sudah diolah dari sumbernya, diperoleh dani
catatan perusahaan, studi kepustakaan dan dari lembaga-lembaga maupun

instansi yang terkait.

1.4.4. Ruang Lingkup Pembahasan

Agar pembahasan yang dilakukan dapat lebih terarah dan tidak menyimpang
dari permasalahan yang sebenarnya, maka penulis merasa perlu untuk memberi
batasan tentang permasalahan yang akan dibahas dalam hal ini penulis membatasi
hanya pada masalah promosi dan distribusi dari empat variabel bauran pemasaran.

Sedangkan ruang lingkup daerah untuk dibahas adalah meliputi kotamadya

Palembang dan sekitarnya.

1.4.5. Teknik Analisis

Dalam membahas permasalahan tersebut penulis menggunakan metode :

» Deskriptif Kualitatif, yaitu dengan cara menggabungkan antara teori
dengan kenyataan yang ditemui pada objek penelitian. Dimana penulis
mencoba menganalisis data dengan teori-teori yang ada guna

menggambarkan sifat objek yang diteliti sehingga kesimpulan yang

diambil mendekati kenyataan yang sebenarnya.
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> Untuk mendukung data kualitatif penulis menggunakan data kuantitatif,

yaitu dengan menggunakan alat-alat analisis ilmiah. Alat yang dipakai

statistik yaitu :

1.

Teknik regresi, digunakan untuk memperkirakan besarnya pangsa
pasar berdasarkan hasil penjualan dengan biaya promosi dan
distribusi, memprediksikan atau meramalkan kondisi usaha untuk
masa yang akan datang. Metode yang paling umum dipakai adalah
metode least square. Anto Dajan (1995 : 367) mengemukakan bentuk
persamaannya adalah :
a. Regresi linier sederhana

Y=a+bx
Dimana :
Y = Jumlah penjualan yang akan diramalkan
X = Jumlah tahun
a = Bilangan Konstan

b = Jumlah perubahan penjualan

b. Untuk data pengamatan yang dipengaruhi oleh lebih dari satu
variabel dipakai regresi linier berganda. Menurut Anto Dajan
(1995 : 376) bentuk persamaannya adalah :

Y =a+bx;+cxy+ .. . kxx
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2. Teknik korelasi, berguna untuk menentukan besaran yang menyatakan
scberapa kuat hubungan suatu variabel dengan variabel lain. Dalam
menghitung koefisien korelasi akan dijelaskan dengan dua cara yang
semuanya tergantung dari data yang disediakan.

a. Data tak berkelompok

ny XY= X>'Y
JaX X~ xH Y =)

b. Data berkelompok

e ”Z fuv—foquyu
NO Y £t = fxuf Yoy fyv: ~QLfyv))

r=

1.5. Sistematika Penulisan

Dalam sistematika penulisan skripsi ini, penulis akan memberikan gambaran
singkat mengenai isi skripsi sehingga dapat terlihat hubungan antara bab yang
satu dengan bab yang lain. Secara sistematis isi skripsi ini terdiri atas lima bab

yaitu :

BAB I. PENDAHULUAN

Pada bab ini penulis mengemukakan mengenai latar belakang, perumusan
masalah, ruang lingkup pembahasan, tujuan dan manfaat penelitian,

metodologi penclitian serta sistematika pembahasan.
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BAB II. LANDASAN TEORI

Pada bab ini akan diuraikan pengertian pemasaran, konsep pemasaran,

stralegi pemasaran dan bauran pemasaran.

BAB IIIl. KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam hal ini akan dijelaskan tentang sejarah berdirinya CV. Sriwijaya
Pantri Utama, struktur organisasi dan pembagian tugas, serta aktivitas

pemasaran perusahaan.

BAB IV. ANALISIS DATA
Pada bab ini penulis akan menganalisa usaha-usaha untuk meningkatkan
volume penjualan produk furniture dengan analisa strategi bauran
pemasaran yang meliputi khususnya kebijaksanaan produk, kebijaksanaan

harga, kebijaksanaan saluran distribusi dan kebijaksanaan promosi.

BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN
Pada bab terakhir ini penulis akan mengemukakan beberapa kesimpulan
yang dibuat berdasarkan pembahasan pada bab-bab sebelumnya, kemudian
berdasarkan kesimpulan tadi penulis mencoba untuk memberikan saran
sebagai bahan pertimbangan dan kiranya dapat dijadikan sumbangan
pemikiran bagi CV. Sriwijaya Pantri Utama dalam menentukan kebijakan

pemasaran di masa yang akan datang.
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