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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Personal Selling adalah salah satu unsur bauran promosi atau Promotional
Mix itu sendiri merupakan komponen Marketing Mix (Bauran Pemasaran) yang
memegang péranan penting dan lebih bersifat aktif serta dinamis dalam
pemasaran serta mendukung komponen-komponen Marketing mix lainnya, yaitu
Product (produk), Price (Harga), dan Place (Tempat atau saluran distribusi).

Peran ﬁersanal selling itu sendiri sebagai alat memperkenalkan produk,
mempcrsuasikah produk kepada konsumen dan juga sebagai sarana memonitor
kebutuhan konsumen. Melalui kegiatan Personal Selling inilah produsen dapat
mengetahui apd.yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen serta dapat
lebih mengenal dan mendekatkan hubungan dengan konsumen. Dengan harapan
akan membuat .produk yang dipasarkan produsen dapat dikenal oleh konsumen
dan membuat .perusahaan dapat mempertahgmkan dan memperkuat kedudukan
dipasar dan juga dimata para konsumen, yang berarti menjamin kelangsungan
hidup perusahaan.

Personal Selling digunakan perusahaan dalam mempromosikan produk
yang dihasilkannya untuk mencapai tujuan berupa kenaikan volume penjualan
dan tercapainya target penjualan yang telah ditetapkan. Tujuan ini dapat diraih

perusahaan, apabila memiliki tenaga penjual yang terampil dan mampu mewakili




perusahaan untuk mempromosikan barang yang diproduksinya. Teknologi baru,
teknik baru akan menghasilkan produk yang baru dan mengikuti perkembangan
zaman sehingga mengharuskan tenaga penjual harus lebih kreatif dalam menjual
dan tidak sekedar bereaksi terhadap pelanggan dan kebutuhan mereka tetapi juga
bisa menciptakan kesejahteraan bagi peruséhaan dan juga bagi konsumen, karena
betapapun besarnya suatu perusahaan, ia akan gagal atau berhasil tergantung pada
kemampuannya mengenali, mengantisipasi dan memuaskan kebutuhan pelanggan
secara menguntungkan. Oleh karena itu dibutuhkan tenaga penjual yang mampu
mengidentifikasi dan memuaskan kebutuhar} konsumen.

PT Interyasa Homindo Cabang Palembang digolongkan sebagai usaha
dagang eceran (retailer), produk-produk yang dijual merupakan peralatan
elektornik seperti Tape Recorder, televisi, komputer, vcd player, lemari es dan
lain sebagainya. PT Interyasa Homindo Cabang Palembang dalam menyalurkan
produknya berusaha menyalurkan produk-produk tersebut untuk memenuhi
kebutuhan pelanggan di Wilayah Sumatera Selatan melalui tenaga penjual yang
ada. akan tetapi, PT Interyasa Homindo Cabang Palembang menghadapi berbagai
kendala, yaitu jumlah tenaga penjual yang sedikit tetapi harus mampu menjual
kepada konsumen yang berada di wilayah Sumatera Selatan sehingga target
penjual yang telah di tetapkan tidak tercapai. Oleh karena itu tenaga penjual yang
berkualitas diharapkan dapat membujuk dan menarik minat konsumen untuk

membeli produk-produk yang sedang dipasarkan dan juga untuk meningkatkan



realisasi penjualan, berikut data-data penjualan PT Interyasa Homindo Cabang

Palembang :

Tabel

Target dan Realisasi Penjualan VCD Player, Televisi, Lemari Es, dan Mesin Cuci

Pada PT Interyasa Homindo Cabang Palembang

(dalam jutaan rupiah)

Nama Produk Target Penjualan Realisasi Penjualan
VCD Player Thn 1999 : Rp 237.456.000 Rp 200.000.000
2000 : Rp 245.567.000 Rp 265.000.000
2001 : Rp 300.000.000 Rp 359.000.000
2002 : Rp 276.089.000 Rp 268.000.000
2003 : Rp 244.000.000 Rp 233.800.000
Televisi Thn 1999 : Rp 345.000.000 Rp 309.500.000
2000 : Rp 360.500.000 Rp 323.000.000
2001 : Rp 345.879.000 Rp 388.900.000
2002 : Rp 300.560.000 Rp 285.310.000
2003 : Rp 465.789.000 Rp 304.250.000
Lemari Es Thn 1999 : Rp 254.000.000 Rp 234.500.000
2000 : Rp 267.456.000 Rp 245.000.000
2001 : Rp 450.078.000 Rp 421.000.000
2002 : Rp 356.890.000 Rp 315.750.000
2003 : Rp 377.651.000 Rp 300.010.000
Mesin Cuci Thn 1999 : Rp 321.794.000 Rp 151.000.000
2000 : Rp 532.312.000 Rp 267.000.000
2001 : Rp 444.645.000 Rp 380.000.000
2002 : Rp 546.361.000 Rp 386.940.000
2003 : Rp 363.460.000 Rp 373.991.000

Sumber : PT Interyasa Homindo Cabang Palembang




Tabel
Jumlah Tenaga Penjual
Pada PT Interyasa Homindo Cabang Palembang

TAHUN 1999 - 2003

Tahun ¢ Jumiah
1999 _ 3 orang

| 2000 3 orang
2001 6 orang
2002 4 orang
2003 3 orang

Sumber : PT Interyasa Homindo Cabang Palembang

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk mengetahui dan
mengkaji lebih lanjut mengenai peranan, kedudukan dan aktivitas tenaga penjual
pada PT Interyasa Homindo Cabang Palembang dan menuangkannya dalam
bentuk Skripsi yang berjudul “Usaha Meningkatkan Volume Penjualan melalui

Personal Selling pada PT Interyasa Homindo Cabang Palembang”

1.2, Peml;musan Masalah
Berdasarka.p pada data yang penulis dapatkan, maka dapat
diidentifikasikan permasalahan yang sedang dihadapi adalah kurangnya jumlah
tenaga penjual yang dimiliki perusahaan untuk memasarkan produk dan dalam

mencapai target penjualan yang telah ditetapkan oleh pcrusahaan.




Berdasarkan indikasi tersebut diatas maka permasalahan pokok yang akan
dibahas adalah: “Bagaimana usaha untuk meningkatkan Volume Penjualan
guna tercapainya target penjualan pada PT Interyasa Homindo Cabang

Palembang?”.

1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Pen¢litian
a. Untuk mengevaluasi aktivitas Personal Selling dalam | meningkatkan
volume penjualan guna tercapainya target penjualan yang diharapkan oleh
PT Interyasa Homindo Cabang Palembang.
b. Untuk menganalisa peranan Personal Selling pada PT Interyasa Homindo
Cabang Palembang sebagai objek studi dan mencari solusi yang tepat atas

pengaruh aktivitas tenaga penjual pada pemasaran produk perusahaan.

2. Manfaat Penelitian
a. Untuk menambah pengetahuan melalui pengamatan pada waktu melakukan
penelitian, sehingga dapat membantu untuk penelitian yang akan datang.
b. Untuk memberikan informasi berupa usul, saran dan pendapat yang
mungkin bermanfaat bagi perusahaan dalam mengatasi masalah promosi

khususnya pada personal selling pada PT INTERYASA HOMINDO Cabang

Palembang,.



1.4. Ruang Lingkup Pembahasan

1.5.

Untuk menghindari agar pembahasan tidak menyimpang dari permasalahan
yang ada, maka penulis membatasi pada:

»  Bauran Promosi ( Promotional Mix ) khususnya Personal Selling

Metode Penelitian

Dalam Penulisan Skripsi ini penulis mengumpulkan data-data yang berkaitan
dengan materi Skripsi ini dengan berbagai metode. Adapun cara pengumpulan
data untuk Skripsi ini penulis menggunakan metode-metode antara lain menurut
Drs. Husein Umar, S.E. M.M., MBA dalam bukunya “Metode Penelitian untuk

Skripsi dan Tesis Bisnis”, metode ini terdiri dari:

1. Riset Lapangan
Yaitu Pengumpulan data dengan jalan melakukan pengamatan langsung ke

tempat yang menjadi objek penelitian, dalam hal ini adalah PT INTERYASA

HOMINDO Cabang Palembang dengan cara:

a. Wawancara
Mengadakan tanya jawab langsung dengan Bagian Pemasaran dalam hal
ini adalah Divisi Promosi serta karyawan-karyawan lain yang mempunyai

wewenang atau ditunjuk oleh pimpinan perusahaan untuk memberikan



informasi sehubungan dengan data yang diperlukan untuk membantu

dalam penulisan Skripsi ini.

b. Observasi
Penulis melakukan observasi langsung ke Objek penelitian yaitu PT

INTERYASA HOMINDO Cabang Palembang.

2. Riset Kepustakaan
Yaitu Pengumpulan data yang diperlukan dengan jalan membaca dan
mempelajari buku-buku pelajaran, literature terutama yang berhubungan
dengan Manajemen Pemasaran dan laporan-laporan yang ada kaitannya

dengan penyusunan Skripsi ini.

1.6. Metode Penentuan Jumlah Tenaga Penjual

1. Metode Beban Kerja (work-load-methode)
Dalam metode beban kerja ini, kita menentukan jumlah tenaga penjual
dengan mempertimbangkan frekwensi dan. lama kunjungan yang
diperlukan untuk menjual kepada pembeli yang ada maupun pembeli

potensial. Adapun asumsi-asumsi yang dipakai antara lain:




Semua tenaga penjual mempunyai beban kerja yang sama
Manajemen telah menentukan jumlah kunjungan yang paling

ekonomis pada masing-masing golongan pembeli.

Adapun tahap-tahap yang harus dilakukan dalam metode beban

kerja tersebut adalah sebagai berikut :

i. Mengelompokkan pembeli, baik pembeli yang ada maupun

pembeli potensial, ke dalam ukuran kelas menurut volume
penjualan tahunan mereka.

ii. Menentukan lamanya waktu yang diperlukan untuk seluruh
kunjungan pada masing-masing kelas.

iii. Menghitung jumlah seluruh beban kerja yang diperlukan
untuk melayani seluruﬁ pembeli. Cara mencarinya yaitu
dengan mengalikan jumlah nama (calon pembeli) dari
masing-masing kelas dengan jumlah jam pertahunnya.

iv.  Menentukan jumlah jam kerja yang dilakukan per orang.

v.  Membagi jumlah jam kerja yang tersedia per penjual sesuai
dengan tugasnya.

vi.  Menghitung jumlah tenaga penjual yang diperlukan (=X)

\




2.  Metode Potensial Penjualan (sales-potensial methode)
Adalah sebuah metode yang digunakan untuk menentukan jumlah tenaga
penjualan dengan berdasarkan assumsi bahwa deskripsi jabatan dari
seorang penjual adalah termasuk juga pelaksanaan atau hasil kerja

kegiatannya.

3. Metode Kenaikan (incremental methode)
Metode ini didasarkan satu prinsip bahwa laba bersih akan meningkat
apabila tambahan tenaga penjual dapat mengakibatkan kenaikan

pengasilan (dari penjualan) melebihi kenaikan biayanya.

1.7. Teknik Penghitungan
Adapun rumus koefisien korelasi menurut Ir. M. Igbal Hasan, M.M. dalam
buku Statistik Deskriptif, untuk mengukur kuat tidaknya hubungan antara

personal selling dengan realisasi penjualan adalah:

n. EXY)-ZX. 2Y)

{(n. ZX}H-(EX)*} {(n.TY) - Y)Y




Keterangan:

rxy = Hubungan antara personal selling dengan realisasi penjualan
X = Personal selling

Y = Realisasi penjualan

n = Jurﬁlah tahun yang dihitung

YX = Jumlah keseluruhan personal selling

2Y

Jumlah keseluruhan realisasi penjualan

Besarnya harga koefisien korelasi akan berada dalam interval —1 dan 1 atau -1
<r<l;
3 Jikar = 0 atau mendekati 0, dikatakan dua variable itu tidak
berkolerasi/ berhubungan.
Q Jikar = 1 atau mendekati 1, dikatakan bahwa dua variable itu
mempunyai hubungan yang kuat dan positif.
EQ Jikar = -1 atau mendekati —1, dikatakan bahwa dua variable itu

mempunyai hubungan yang kuat dan negatif.

Untuk memecahkan masalah penulis mencoba memberikan alternatif

yang sebelumnya dilakukan peramalan pada Realisasi penjualan dengan metode

Least Square (Algifari:149)

Y = a + bX

10



Keterangan:

Y = Ramalan Penjualan

X = Periode tahun

a dan b = konstanta atau sama dengan peramalan penjualan pada
waktu X =0

1.8. Sistematika Penulisan

BAB I PENDAHULUAN
Dalam bab ini penulis akan menguraikan secara terperinci
mengenai pokok pemikiran yang melandasi permasalahan dan pokok
pembahasan, yang terdiri dari:
1.1 Latar Belakang Masalah
l.é }Perumusan Masalah
1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1f4 Ruang Lingkup
1.5 Metode Penelitian
1.6 Metode Penentuan Jumlah Tenaga Penjual

1.7 Teknik Analisa

1.8 Sistematika Penulisan

11



BAB II LANDASAN TEORI
Pada bab ini penulis akan menguraikan tentang teori-teori yang
berﬁubungan dengan permasalahan yang ada, yaitu:
2.1 Pengertian Pemasaran
22 Pengertian Marketing Mix
2.3 Pengertian Promosi
2.4 Promotional Mix
2.5 Pengertian Target Penjualan dan Volume penjualan
2.6 Personal Selling
2.6.1 Ciri-ciri Personal Selling
12.6.2 Fungsi-fungsi Personal Selling
2.6.3 Proses Personal Selling

2.6.4 Keuntungan dan Kelemahan Personal Selling

BAB III GAMBARAN UMUM
3.1 Sejarah Singkat Perusahaan
3.2 Struktur Organisasi
3.3 Pembagian Tugas
34 Aktivitas Personal Selling dan Jumlah Tenaga Penjual yang
dimiliki PT Interyasa Homindo Cabang Palembang
3.5 Target dan Realisasi Penjualan, Kelas Konsumen, Jumlah

Konsumen dan Jumlah Kunjungan
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BAB 1V ANALISIS

Dalam bab ini, penulis akan melakukan penganalisaan terhadap data-

data yang diperoleh, adapun hal-hal yang akan dianalisa yaitu:

4.1 Penentuan Jumlah tenaga penjual yang ideal pada PT Int'eryasa
Homindo Cabang Palembang.

4.2 Usaha-usaha meningkatkan Volume Penjualan guna tercapainya

target penjualan melalui Personal Selling.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

5.2 Saran
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