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Analisis Strategi Pemasaran Songket pada Perusahaan %

r ^ c
Zainal Songket Palembang

/ .

VABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis tentang strategi pemasaran yang

telah dilakukan oleh perusahaan Zainal Songket dalam usaha untuk meningkatkan

volume penjualan. Selain itu juga untuk mengevaluasi penyebab naik turunnya

volume penjualan pada perusahaan Zainal Songket Palembang.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa selama tahun 2004-2007 volume

penjualan mengalami fluktuasi (naik turun). Pada tahun 2004 volume penjualan

meningkat sebesar 38,89%, pada tahun 2005 volume penjualan mengalami

penurunan sebesar 20%, pada tahun 2006 perusahaan kembali mengalami kenaikan

yaitu sebesar 50%, dan pada tahun terakhir yaitu tahun 2007 perusahaan mengalami

peningkatan volume penjualan yaitu sebesar 16,67%. Hal ini menunjukkan bahwa

volume penjualan yang dicapai oleh perusahaan Zainal Songket Palembang dalam 

memasarkan produknya cukup memuaskan, dimana pertumbuhan volume penjualan 

yang dicapai tiap tahunnya relatif stabil. Realisasi penjualan pada perusahaan Zainal 

Songket Palembang sudah mencapai target yang telah ditetapkan dari tahun ke tahun. 

Dimana dalam hal ini volume penjualan yang telah dicapai oleh perusahan Zainal 

Songket lebih besar dari pada volume penjualan setelah dilakukan perhitungan 

ramalan penjualan. Sehingga dapat dikatakan bahwa strategi bauran pemasaran yang 

dijalankan oleh perusahaan Zainal Songket Palembang sudah cukup efektif dalam 

usahanya untuk meningkatkan volume penjualan.

xm



Untuk lebih meningkatkan volume penjualan, maka penulis menyarankan

agar perusahaan melakukan keija sama dengan pedagang besar, hal ini dapat

dilakukan perusahaan sesuai dengan pasar yang ada.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran dan Volume Penjualan
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The Analysis of Marketing Strategy of Songket

At Zainal Songket Company in Palembang

ABSTRACT

The aim of this research is to analyze about the marketing strategy which

have been done by Zainal Songket Company in the effort to increase sale volume.

Besides that, it also to evaluate the cause of fluctuate sale volume at Zainal Songket

Company in Palembang.

The result of this research indicates that during year 2004-2007 sale volume

facing fluctuation. In 2004 sale volume increased 38,89%, but in 2005 decreased

20%, in 2006 company again increase their sale volume to 50%, and in the last year

that is year 2007 the company increase their sale volume to 16,67%. This situation

indicates that sale volume which was achieved by Zainal Songket Company in

Palembang in marketing its product is satisfied, where growth of sale volume that

achieved per annum relatively stable. Sale realization of Zainal Songket Company in

Palembang has reached goals which have been specified from year to year. Where in

this case sale volume which has been reached by Zainal Songket bigger than sale

volume after calculate of sale forecast. So, it can be said that by marketing mix

strategy that run by Zainal Songket Company in Palembang have effective enough in

its effort to increase sale volume.

To improve their sale volume, so writer suggest that the company must do 

cooperation with whole seiler, it can be done by the company according to the 

existing market.

Key Words : Marketing Strategy and Sale Volume
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Indonesia memiliki beragam budaya, agama, ras, dan juga pakaian 

tradisional, yaitu Kain Tenun yang berbeda dari satu daerah dengan daerah lainnya. 

Suatu daerah memiliki Kain Tenun yang menjadi ciri khas kotanya seperti : Kain 

Ulos Batak dari Sumatera Utara, Songket Balapak dan Songket Batabua dari 

Minangkabau, Kain Tapis dari Lampung, Kain Endek dan Bali, Sarung Songket 

Bugis dari Sulawesi Selatan, dan Palembang dengan Kain Songketnya (Suryadi,

2006:19).

Mengunjungi Palembang umumnya orang berbicara tentang makanan 

pempek yang sangat khas, sungai Musinya yang membelah kota Palembang menjadi 

dua bagian yaitu ulu dan ilir, jembatan Ampera yang megah, dan kain songketnya

yang indah.

Kain songket adalah kain tenun asli Indonesia yang sering dijuluki “Ratunya 

Kain Tenun”. Sebutan yang memadai untuk kemewahan yang ditampilkannya. Sebab 

kain songket Palembang memang dipenuhi warna-warni cerah dan kilau emas atau

perak dengan ragam motif yang rumit nan indah.

Kain songket Palembang, bila dibandingkan dengan songket-songket dari

daerah-daerah lain di Indonesia mempunyai ciri-ciri yang khas. Kehalusan dan

keanggunannya sangat menonjol karena kerapian pembuatannya serta motif yang

ditampilkan cukup menarik.

Seiring dengan semakin besar minat masyarakat terhadap kain songket

banyak sudah usaha yang didirikan untuk memenuhi permintaan tersebut. Kain 

Songket merupakan salah satu pakaian tradisional kota Palembang yang sangat
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diminati oleh penduduk kota Palembang itu sendiri maupun penduduk dari daerah. 

Banyak masyarakat kota Palembang yang mempunyai mempunyai keahlian untuk 

membuat kain songket tersebut, tetapi kebanyakan usaha tersebut masih dalam skala 

kecil yang merupakan usaha rumah tangga.

Usaha songket merupakan suatu usaha yang memiliki prospek yang baik 

untuk bisa lebih berkembang dari sekedar usaha berskala kecil. Usaha ini memiliki 

kesamaan antara satu dengan yang lain. Hal ini dikarenakan kain songket merupakan 

kain khas kota Palembang, sehingga banyak usaha sejenis yang didrikan dan untuk 

berbeda dari yang lain maka perlu diperhatikan mutu dan kualitas dari kain songket 

tersebut agar sesuai dengan standar sehingga tidak mengecewakan konsumen. Selain 

mutu, harga juga penting dalam memasarkan produksi tersebut karena banyak usaha

sejenis yang menawarkan harga yang relatif sama sehingga perlu menentukan harga

yang lebih hati-hati agar harga tersebut dapat bersaing di pasar. Walaupun demikian

hendaknya perusahaan mempertahankan kualitas dari pada produknya karena dengan

produk yang baik maka konsumen akan melakukan pembelian ulang terhadap produk

yang ditawarkan kepada mereka.

Untuk itu usaha songket harus berusaha memberikan kualitas yang baik

terhadap konsumen karena apabila pembeli merasa puas dengan apa yang dibelinya 

maka konsumen akan berusaha mencari lagi kain songket tersebut Selain itu 

perusahaan juga harus dapat membujuk konsumen untuk membeli produknya 

sehingga diperlukan komunikasi dengan konsumen karena kebanyakan usaha 

berskala kecil kurang memperhatikan komunikasi dengan konsumennya. 

Kebanyakan dari usaha tersebut hanya mengandalakan promosi dari mulut ke mulut 

Seperti juga produk-produk lain usaha songket dalam operasionalnya 

memerlukan strategi pemasaran yang baik. Diharapakan dengan strategi pemasaran

I
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yang baik dan tepat dapat meningkatkan volume penjualan. Dengan demikian usaha 

tersebut dapat bersaing dengan usaha sejenis lainnya. Jadi disini peranan dari 

pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan dalam usaha untuk 

kelangsungan hidup, untuk berkembang dan mendapatkan keuntungan dari 

penjualan. Dengan memperhatikan pemasaran yang akan digunakan maka 

perusahaan akan dapat lebih memfokuskan kebijaksanaan pada masa yang akan

datang.

Salah satu dari strategi pemasaran adalah bauran pemasaran, dan yang paling

populer adalah yang dikemukakan oleh Mc Carthy dalam buku Kotler (1997:82),

sebuah klasifikasi empat unsur dari alat-alat ini dikenal dengan 4P, yaitu :

1. Produk : Penawaran berwujud perusahaan kepada pasar, mecakup kualitas,

rancangan, bentuk, merek, dan kemasan produk.

2. Harga : Jumlah uang yang pelanggan bayar untuk produk tertentu

3. Tempat : Alat bauran pemasaran lainnya, termasuk kegiatan yang dilakukan

perusahaan untuk membuat produk dapat diperolrh dantersedia bagi

pelanggan sasaran.

4. Promosi: Meliputi semua kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya kepada pasar

sasaran.

Perusahaan Zainal Songket adalah salah satu perusahaan yang memproduksi 

kain songket. Sebanyak 99% konsumennya adalah orang Batak karena mereka lebih 

bangga menggunakan songket tersebut. Adapun daerah pemasaran songket ini 

meliputi kotamadya Palembang, Bogor, Bandung, Jakarta, Medan, dan Malaysia. 

Banyaknya perusahaan songket yang memproduksi produk yang sejenis, sehingga

1
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persaingan dalam penjualan di pasaran semakin tajam. Hal ini akan mempengaruhi 

perusahaan dalam mencapai tujuan jangka pendeknya yaitu meningkatkan volume 

penjualan dan tujuan jangka panjangnya mencapai laba maksimum. Keadaan ini 

menyebabkan perusahaan Zainal Songket harus lebih baik dalam melakukan strategi 

pemasaran sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada dan posisi perusahaan di 

pasar dapat dipertahankan dan ditingkatkan. Kita dapat mengetahui posisi dari 

perusahaan Zainal Songket dengan membandingkannya dengan perusahaan sejenis. 

Dalam hal ini penulis mengambil sampel perusahaan Serengam Setia Songket yang 

terletak di Jin. Ki Gede Ing Suro No. 264 Rt 11 32 ilir Palembang. Hal ini dapat 

dilihat dari data volume penjualan pada dua tabel berikut ini:

Tabel 1.1
Volume Penjualan Songket 
Berdasarkan Jenis Produk 

Pada Perusahaan Zainal Songket di Palembang 
(dalam unit)

wm MnfifJprt»*r

/2i 005 r.2004».Songket

340220 190 280180Songket Tawur • Motif Sarung Rum pak Intan

• Motif Sarung Rumpak Lanang

• Motif Tiga Negeri

• Motif S undur Pengantin

• Motif Bintang Pinggir Seribu

315150 200 185 260
415250 315 275 400
360305 230 330210
365180 245 170 340

315 400Songket Lepus 225 270 240• Motif Lepus Bintang Berantai

• Motif Bintang Berakam

• Naga Besaung

260 300130 210 145

355185 285 230 300

Songket Limar 240 315140 215 175• Motif Limar Sumping Tetes 
Mider

• Motif Limar Pulir Manggis 150 235 275 335160

Sumber: pengolahan data primer perusahaan Zainal Songket

«w*r 'i
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Tabel 1.2
Volume Penjualan Songket 
Berdasarkan Jenis Produk

Pada Perusahaan Serengam Setia Songket di Palembang 
(dalam unit)

'nii' "■'

Sone)Songket
260 240210185200• Motif Sarung Rumpak Intan

• Motif Sarung Rumpak Lanang
• Motif Tiga Negeri
• Moti f S undur Pengantin
• Motif Bintang Pinggir Seribu

Songket Tawur
250175 270170180

345 315250220 215
260230 290195190
275150 190 300160

280 255225 245250• Motif Lepus Bintang Berantai
• Motif Bintang Berakam
• Naga Besaung

Songket Lepus
220165 240170 140
230190 260 275235
180195 210210 180Songket Limar • Motif Limar Sumping Tetes 

Mider
• Motif Limar Pulir Manggis 180 230 175185 150

Sumber: pengolahan data primer perusahaan Serengam Setia Songket
,,.

Dari tabel 1 & 2, dapat dilihat bahwa yang memiliki volume penjualan yang

terus meningkat dan jumlah volume penjualan yang lebih tinggi adalah perusahaan

Zainal Songket sehingga dapat diasumsikan bahwa perusahaan tersebut lebih maju

dari perusahaan sejenis lainnya. Perusahaan Zainal Songket hanya mengalami

penurunan volume penjualan pada tahun 2005. Setelah mengetahui posisi perusahaan

maka kita dapat merumuskan strategi pemasaran yang akan digunakan untuk

mengetahui usaha apa saja yang dilakukan perusahaan dalam rangka memperlancar 

arus barang dan jasa, maka kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat

penting.

Dalam hal ini penulis akan membahas masalah strategi pemasaran yang 

ditinjau dari sudut markeling mix (4P), yaitu : produk, harga, saluran distribusi, dan 

promosi. Pada strategi produk, perusahaan tersebut lebih menekankan pada segi
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Jepang, benang mas Bangkok, dan gliter Prancis. Dalam penetapan kebijakan harga

mereka melihat dari segi kualitasnya, semakin rumit/susah pembuatan songket

tersebut semakin mahal pula harga songketnya. Selain itu harga yang ditawarkan

juga tergantung dari bahan baku. Sistem pembayarannya bisa dilakukan dengan tunai 

(cash) dan juga kredit/cicilan. Sistem kredit dapat dibayar 12 kali melalui BCA dan

Mandiri. Untuk strategi distribusi dilakukan dengan cara penjualan langsung kepada

konsumen (tanpa perantara) dan juga dapat melalui telpon. Sedangkan, pada strategi

promosi dilakukan melalui pameran-pameran, fashion show, media cetak seperti

majalah; tabloid; brosur; catalog, media elektronik seperti internet, dan dari mulut ke

mulut.

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk menyusun skripsi

dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Songket Pada Perusahaan Zainal

Songket Palembang.”

1.2. Perumusan Masalah

Setiap perusahaan akan menghadapi permasalahan dalam mencapai 

tujuannya, demikian juga dalam menjalankan usahanya juga menghadapi hambatan 

yang harus dihadapi,

Berdasarkan uraian di atas, maka permasalahan yang dihadapi oleh 

perusahaan Zainal Songket adalah "Apakah strategi pemasaran yang digunakan 

perusahaan Zainal Songket sudah efektif dalam usahanya untuk meningkatkan 

volume penjualan? "
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1.3. Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis tentang strategi pemasaran yang telah dilakukan oleh

perusahaan Zainal Songket hingga saat ini.

2, Untuk mengevaluasi strategi pemasaran songket yang sudah dilakukan oleh

perusahaan Zainal Songket.

1.4. Manfaat Penelitian

Dengan adanya penelitian ini dapat mengetahui strategi pemasaran yang1.

efektif dalam meningkatkan penjualan.

2. Sebagai bahan pertimbangan dan masukan bagi perusahaan Zainal Songket

untuk menyusun kebijakan strategi pemasaran.

i
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