I. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Perekonomian Indonesia saat ini mengalami kemunduran dibandingkan dengan
perekonomian dunia yang mengalami perkembangan yang sangat baik.

Kemunduran ini disebabkan oleh unsur politik, kondisi bencana alam, dan investasi yang
berkurang kepada negara Indonesia. Situasi seperti ini telah membawa industri-industri yang
memproduksi berbagai macam produk yang berbeda dituntut untuk dapat menyesuaikan

strategi pemasarannya guna menghadapi perkembangan tersebut.

Penerapan strategi pemasaran, perusahaan dituntut untuk lebih memperhatikan dan
mengidentifikasikan setiap perubahan-perubahan yang terjadi terutama dalam menghadapi
situasi lingkungan pemasaran yang sangat kompleks, penuh persaingan, dan selalu berubah-

ubah.

Perhatian perusahaan harus selalu tertuju pada para pelaku dan kekuatan yang terlibat dalam
lingkungan pemasaran, informasi yang cepat dan tepat, sehingga dapat membantu perusahaan

dalam merancang strategi pemasaran guna memperoleh peluang yang terbaik.

Berbagai cara untuk memperoleh informasi yang mengenai perkembangan penting yang
berkaitan dengan pemasaran barang dan jasa dapat diperoleh perusahaan melalui
pendistribusian, tenaga penjualnya, membeli informasi dari luar, atau membentuk pusat

informasi pemasaran.



Selain itu dapat juga ditempuh dengan melaksanakan riset pemasaran yaitu: mengamati
perubahan keinginan konsumen dan inisiatif pesaing baru.

Dengan diperolehnya informasi yang sesuai dengan bisnis yang dihadapi, akurat dan
terpercaya, diharapkan perusahaan dapat menentukan langkah-langkah strategi pemasaran
yang mampu menghadapi perubahan- perubahan, baik peluang dan tantangan lingkungan

perusahaan.

Kegiatan operasional pemasaran, perusahaan tidak hanya sekedar memasarkan produk yang
berkualitas, melainkan juga menetapkan harga yang menarik dan dapat dijangkau oleh pasar
sasaran. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat berkomunikasi dengan konsumen mereka
secara efektif, agar dapat memenuhi kebutuhan, keinginan dan dapat mengatasi masalah yang

sedang dihadapi konsumennya.

Strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan harus disesuaikan dengan produk yang
dipasarkan. Strategi pemasaran menurut Andrews, Kenneth.R
Kottler, Phillip ( 2005 : 119) adalah
“Pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan dan mengungkapkan sasaran
maksud atau tujuan yang menghasilkan kebutuhan utama dan merencanakan untuk

pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yang akan dikejar oleh perusahaan”.

Menurut Kottler, Phillip dalam Sunarto (2004 : 4) pemasaran adalah
“Proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang
dibutuhkan dan diinginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan
produk yang bernilai dengan pihak lain”.
Perusahaan industri harus merancang strategi dan program pemasarannya secara lebih baik
dibandingkan dengan pesaingnya, karena barang industrial mempunyai konsumen yang lebih
sedikit jJumlahnya dibandingkan dengan barang konsumsi namun daya beli individual mereka
lebih besar. Definisi tersebut diatas dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan suatu

sistem dari kegiatan — kegiatan yang saling berhubungan dalam menghasilkan produk atau



jasa sehingga menghasilkan suatu proses permintaan. Terlihat bahwa dari inti dari kegiatan
pemasaran terdiri dari kebijakan produk, harga, promosi, dan saluran distribusi. Oleh karena
itu, perusahaan harus mampu mengkombinasikan unsur — unsur terpadu atau bauran

pemasaran dalam memasuki pasar yang dikehendaki.

Perusahaan Kayu Nika Jaya yang berlokasi di Jalan Raya Kedondong Kabupaten Pesawaran
merupakan perusahaan yang bergerak dibidang industri sebagai distributor kayu yang terdiri
dari berbagai jenis dan ukuran, yang mana Perusahaan Kayu Nika Jaya memproduksi 3 jenis
kayu yaitu : kayu bayur, kayu durian, dan kayu mahoni sebagai produk bahan baku furniture.
Alasan meneliti jenis kayu tersebut karena harga jualnya lebih tinggi. Jenis kayu ini adalah
produk hasil industri kayu yang sangat dibutuhkan oleh perusahaan furniture dan jenis kayu
ini mempermudah kegiatan perusahaan furniture.

Perusahaan Kayu Nika Jaya Kecamatan Kedondong Kabupaten Pesawaran merupakan
salah satu perusahaan yang bergerak dibidang industri sebagai distributor kayu yang
terdiri dari berbagai jenis dan ukuran. Perkembangan yang pesat dari bisnis ini
menciptakan persaingan tinggi. Hal tersebut ditandai dengan munculnya pesaing-pesaing
yang berusaha memuaskan konsumennya.

Terjadinya persaingan yang sangat tajam disebabkan karena banyaknya perusahaan yang
memasarkan produk sejenis yaitu, kayu bayur, kayu durian, dan kayu mahoni. Untuk
dapat menjadikan penjualan kayu lebih dikenal dan mampu menarik perhatian konsumen
maka diperlukan adanya strategi pemasaran yang baik. Keuletan dan ketangguhan dalam
mengelola manajemen pemasaran secara baik dan benar akan menjadikan perusahaan dan

konsumen memperoleh manfaat atau nilai barang dan jasa yang diperlukan.

Menurut Kottler, Phillip (1994:2) pemasaran adalah :

“Serangkaian kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan

keinginan manusia melalui proses pertukaran”.



Dalam menjalankan usahanya tersebut dapat kita lihat realisasi dari volume penjualan kayu,
dapat dilihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Perkembangan Volume Penjualan Kayu Jenis yaitu, Kayu Jenis Bayur, Kayu
Durian, dan Kayu Mahoni (Produk Bahan Baku Furniture) pada Perusahaan
Kayu Nika Jaya Way Harong di Pesawaran Tahun 2008-2009

TH Bulan Volume Penjualan (M®) | Perubahan (%)
2008 Januari 80 -
2008 Februari 85 6,25
2008 Maret 70 (17,6)
2008 April 80 14,2
2008 Mei 88 10
2008 Juni 90 2,2
2008 Juli 90 0
2008 Agustus 60 (33,3)
2008 September 50 (16,7)
2008 Oktober 40 (20)
2008 November 45 12,5
2008 Desember 45 0
2009 Januari 40 1,6
2009 Februari 30 (25)
2009 Maret 15 (50)
2009 April 15 0
2009 Mei 14 4.8
2009 Juni 14 0
2009 Juli 14 0
2009 Agustus 10 (28,5)
2009 September 10 0
2009 Oktober 8 (20)
2009 November 8 0

Rata-rata 0,43 -7,32

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Tabel 1 di atas memperlihatkan perkembangan jumlah dari volume penjualan yang dapat
dicapai oleh Perusahaan Kayu Nika Jaya pada tahun 2008 sampai tahun 2009.

Dari tabel ini dapat dilihat bahwa jumlah volume penjualan terus menurun dari tahun 2008
sampai dengan tahun 2009. Penurunan tertinggi terjadi pada bulan Maret 2009 sebesar 50%.
Perkembangan volume penjualan kayu jenis yaitu, kayu bayur, kayu durian, dan kayu mahoni
dari perusahaan Kayu Nika Jaya Way Harong Pesawaran dari tahun 2008 sampai dengan
tahun 2009 menurun, secara rata-rata sebesar -7,32%.

Berdasarkan hal-hal tersebut penulis mengambil objek penelitian kayu, kegunaan kayu yang
disalurkan oleh Perusahaan Kayu Nika Jaya adalah sebagai bahan pembantu bagi industri
bangunan dimana pangsa pasarnya adalah perumahan, perkantoran, pertokoan, dan sarana

fisik lainnya.



Tabel 2. Perkembangan Target dan Realisasi Volume Penjualan Kayu Yaitu Kayu
Jenis Bayur, Kayu Durian, Dan Kayu Mahoni Pada Perusahaan Kayu Nika
Jaya Tahun 2008-2009

Tahun Bulan Target(r/?gjualan Pen?ggllgsr?s(llvﬁ) Realisasi (%)
2008 Januari 85 80 941
2008 Februari 90 85 944
2008 Maret 95 70 73,7
2008 April 100 80 80
2008 Mei 105 88 83,9
2008 Juni 110 90 81,9
2008 Juli 115 90 78,2
2008 Agustus 120 60 50
2008 September 125 50 40
2008 Oktober 130 40 30,8
2008 November 135 45 33,3
2008 Desember 140 45 32,1
2009 Januari 145 40 27,6
2009 Februari 150 30 20
2009 Maret 155 15 9,7
2009 April 160 15 9,3
2009 Mei 165 14 8,4
2009 Juni 170 14 8,2
2009 Juli 175 13 7,4
2009 Agustus 180 12 6,6
2009 September 185 10 54
2009 Oktober 190 10 5,2
2009 November 195 8 41

Rata-rata 140 43,6 38,4
Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Perusahaan kayu sebagai penyalur bahan baku bagi perusahaan industrial memanfaatkan
peluang dan mengatasi tantangan dengan merancang strategi pemasaran yang tepat pada
masing-masing elemen dalam bauran pemasaran. Hal ini disebabkan pangsa pasar pesaing

sama dengan pangsa pasar perusahaan. Unsur bauran pemasaran meliputi :

1. Kebijaksanaan Produk
Menurut Kotler, Phillip (2005 : 85) produk adalah : “Apapun yang dapat ditawarkan untuk
pasar yang memenuhi keinginan atau kebutuhan tertentu”.
Menurut Kotler, Phillip (1994 : 4) produk adalah :

“Segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi”.

Pengertian produk secara luas adalah segala sesuatu baik barang maupun jasa yang dapat

diberikan kepada seseorang guna memuaskan kebutuhan dan keinginan.



Kebijaksanaan produk perusahaan berusaha untuk menyediakan produk yang berkualitas baik
untuk memenuhi standar perusahaan, dan keinginan konsumen. Hal ini dilakukan perusahaan
dengan pertimbangan bahwa pasar industrial akan memperhatikan dengan cermat kualitas

produk yang akan dibeli.

Produk yang ditawarkan oleh Perusahaan Nika Jaya berupa barang setengah jadi yang dapat
diolah oleh perusahaan furniture. Kualitas dari bahan baku perusahaan yang disediakan oleh
Perusahaan Nika Jaya adalah jenis kayu kualitas ekspor (sleet/better), seperti : kayu jati, kayu
bayur, kayu medang, kayu durian, kayu jengkol, kayu nangka, kayu kihiyang, kayu alpokat,
kayu mahoni, kayu gandariung, kayu randu, kayu kondang, kayu tabu/binong, dan lain-lain.
Tabel 3. Jenis kayu yang terdiri dari dari kayu bayur, kayu durian, dan kayu

mahoni (produk bahan baku furniture) pada perusahaan Kayu Nika Jaya
Way Harong di Pesawaran tahun 2008-2009

Ukuran

Jenis . Harga/R Harga/R
kayu Jenis produk I((,a%' Lc?kal P Luar%aergh

8x12 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M®
BALOK 7x14 Rp 1.500.000 M* Rp 2.000.000 M*
6 x 15 Rp 1.500.000 M* Rp 2.000.000 M*
6x12 Rp 1.500.000 M* Rp 2.000.000 M*
5x 10 Rp 1.500.000 M* Rp 2.000.000 M*
4x25 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M®
4 %20 Rp 1.700.000 M* Rp 2.000.000 M*
PAPAN 3x25 Rp 1.700.000 M* Rp 2.000.000 M*
3x20 Rp 1.700.000 M* Rp 2.000.000 M*
BAYUR 2x25 Rp 1.700.000 M* Rp 2.000.000 M*
2x20 Rp 1.700.000 M* Rp 2.000.000 M*
6x6 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M*
KASAU 5x7 Rp 1.500.000 M* Rp 1.800.000 M*
5x5 Rp 1.500.000 M* Rp 1.800.000 M*
4%6 RP 1.500.000 M* Rp 1.800.000 M*
RENG 4x4 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®
3x4 Rp 1.500.000 M* Rp 1.800.000 M*
2x3 Rp 1.500.000 M* Rp 1.800.000 M*
8x12 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M?
7x14 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M?
BALOK 6x15 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M®
6x12 Rp 1.500.000 M? Rp 2.000.000 M?
5x10 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M®
4x25 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M®
DURIAN 4x20 Rp 1.700.000 |v|§ Rp 2.000.000 Mz
PAPAN 3x25 Rp 1.700.000 M? Rp 2.000.000 M?

3x20 Rp 1.700.000 M Rp 2.000.000 M
2x25 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M®
2x20 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M®
6x6 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®
KASAU 5x7 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®
5x5 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®




4x6 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

ax4 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

RENG 3x4 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

2x3 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

8x12 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M®

7x14 Rp 1.500.000 M? Rp 2.000.000 M?

BALOK 6x15 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M?

6x12 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M?

5x10 Rp 1.500.000 M® Rp 2.000.000 M®

4x25 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M?

4x20 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M®

PAPAN 3x25 Rp 1.700.000 Mz Rp 2.000.000 Mz

MAHONI 3x20 Rp 1.700.000 M? Rp 2.000.000 M?
2x25 Rp 1.700.000 M Rp 2.000.000 M

2x20 Rp 1.700.000 M® Rp 2.000.000 M®

6x6 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

KASAU 5x7 Rp 1.500.000 Mz Rp 1.800.000 Mg
5x5 Rp 1.500.000 M Rp 1.800.000 M

46 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

ax4 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

RENG 3x4 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®
2x3 Rp 1.500.000 M® Rp 1.800.000 M®

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya 2009
Bauran pemasaran yang telah diuraikan merupakan strategi pemasaran perusahaan dalam

upaya meningkatkan volume penjualan. Realisasi kegiatan pemasaran dapat dilihat dalam

volume penjualan dalam Tabel 4.

Kebijaksanaan Harga

Menurut Kotler, Phillip (1994 : 2) harga adalah :

“Unsur penting dalam menentukaan pangsa pasar dan tingkat keuntungan perusahaan”.
Menurut Swastha, Basu dan Ibnu Sukotjo (1988 : 211),

”Harga adalah jumlah uang (kemungkinan dan ditambah beberapa barang) yang
dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang

menyertainya”.

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan
penjualan. Kebijaksanaan harga yang ditetapkan perusahaan berdasarkan atas harga

pokok, kualitas produk, biaya administrasi, dan keuntungan perusahaan.

Perusahaan Kayu Nika Jaya memberlakukan harga jual kayu, seperti tercantum dalam

Tabel 4 berikut:



Tabel 4. Perkembangan harga jual kayu pada Perusahaan kayu Nika Jaya Tahun
2008-2009 (Dalam Rp/M?)

Tahun Bulan Harga Jual3 }/olume , Perl:}llzzllan Perubahan
Kayu (Rp/M?) | Penjualan (M~) (Rp) (%)
2008 | Januari 1.500.000 80 120.000.000 -
2008 | Februari 1.500.000 85 127.000.000 6,25
2008 | Maret 1.500.000 70 105.000.000 (17,6)
2008 | April 1.500.000 80 120.000.000 14,2
2008 | Mei 1.500.000 88 132.200.000 10
2008 | Juni 1.500.000 90 135.000.000 2,2
2008 | Juli 1.500.000 90 135.000.000 0
2008 | Agustus 1.500.000 60 90.000.000 (33,3
2008 | September 1.500.000 50 75.000.000 (16,7)
2008 | Oktober 1.500.000 40 60.000.000 (20)
2008 | November 1.500.000 45 67.000.000 12,5
2008 | Desember 1.500.000 45 67.000.000 0
2009 | Januari 1.700.000 40 68.000.000 1,6
2009 | Februari 1.700.000 30 51.000.000 (25)
2009 | Maret 1.700.000 15 25.000.000 (50)
2009 | April 1.700.000 15 25.000.000 0
2009 | Mei 1.700.000 14 23.800.000 4,8
2009 | Juni 1.700.000 14 23.800.000 0
2009 | Juli 1.700.000 14 23.800.000 0
2009 | Agustus 1.700.000 10 17.000.000 (28,5)
2009 | September 1.700.000 10 17.000.000 0
2009 | Oktober 1.700.000 8 13.600.000 (20)
2009 | November 1.700.000 8 13.600.000 0
Rata-rata 1.595.652.173 0,43 66.730.434,78 132

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Tabel 4 menunjukkan bahwa jumlah volume penjualan kayu, yaitu jenis kayu bayur, kayu

durian, dan kayu mahoni (produk bahan baku furniture) dalam rupiah berfluktuasi. Volume



penjualan dalam rupiah terendah terjadi pada bulan Oktober dan November 2009 sebesar Rp
13.600.000 dengan volume penjualan 8 M?, dan tertinggi terjadi pada bulan Juni dan Juli 2008
sebesar Rp 135.000.000 dengan volume penjualan 90 M2, Nilai penjualan perusahaan Kayu
Nika Jaya jika dilihat secara keseluruhan mulai dari tahun 2008 sampai tahun 2009 maka rata-
rata nilai penjualan sebesar Rp 66.730.434,78

Perusahaan Kayu Nika Jaya mempunyai beberapa pesaing, yaitu perusahan Kayu Bandakh
Agung dan Perusahaan Kayu Mulia, perusahaan kayu perusahaan pesaing itu menggunakan

distribusi langsung, yaitu memasarkan barangnya tanpa menggunakan perantara.

Tabel 5. memperlihatkan harga jual rata-rata kayu, yaitu jenis kayu bayur, kayu durian, dan
kayu mahoni dan harga rata-rata dari 2 perusahaan pesaing yaitu, Perusahaan Bandakh
Agung, dan Perusahaan Mulia Tahun 2008-2009.

Tabel 5. Perkembangan Harga Jual Rata-rata Jenis Kayu Bayur, Kayu Durian, dan

Kayu Mahoni (Produk Bahan Baku Furniture) dan Harga Rata-rata
Perusahaan Pesaing Tahun 2008-20009.

Harga ka
Harga kayu pernglsahae)llhJ Hg{ggﬁ% Harga kayu
Tahun Bulan perusah%an Bandakh P Muli esain
(Rp/M?) Agung R /M%) Rp/M
(Rp/M®) P
2008 Januari 1.500.000 1.400.000 1.450.000 1.450.000
2008 Februari 1.500.000 1.400.000 1.450.000 1.450.000
2008 Maret 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000
2008 April 1.500.000 1.400.000 1.500.000 1.500.000
2008 Mei 1.500.000 1.400.000 1.600.000 1.500.000
2008 Juni 1.500.000 1.500.000 1.480.000 1.500.000
2008 Juli 1.500.000 1.600.000 1.500.000 1.500.000
2008 Agustus 1.500.000 1.400.000 1.500.000 1.500.000
2008 September 1.500.000 1.400.000 1.550.000 1.500.000
2008 Oktober 1.500.000 1.470.000 1.680.000 1.500.000
2008 November 1.500.000 1.500.000 1.580.000 1.500.000
2009 Desember 1.500.000 1.500.000 1.580.000 1.500.000
2009 Januari 1.700.000 1.500.000 1.650.000 1.650.000
2009 Februari 1.700.000 1.600.000 1.650.000 1.650.000
2009 Maret 1.700.000 1.500.000 1.700.000 1.700.000
2009 April 1.700.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000
2009 Mei 1.700.000 1.600.000 1.630.000 1.700.000
2009 Juni 1.700.000 1.700.000 1.630.000 1.700.000
2009 Juli 1.700.000 1.700.000 1.630.000 1.700.000
2009 Agustus 1.700.000 1.650.000 1.650.000 1.650.000
2009 September 1.700.000 1.680.000 1.650.000 1.650.000
2009 Oktober 1.700.000 1.700.000 1.650.000 1.700.000
2009 November 1.700.000 1.700.000 1.650.000 1.700.000
Rata-rata 1.595.652,173 [ 1.539.130,434 | 1.585.217,391 [ 1.578.260,869

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya dan perusahaan pesaing, 2009



Tabel 5 di atas menunjukkan harga jual kayu perusahaan Nika Jaya dari tahun 2008-2009
mengalami kenaikan. Harga jual kayu lebih tinggi dibandingkan dengan harga jual kayu
perusahaan pesaing.

Hal ini disebabkan bahan baku dan kualitas produk yang dihasilkan lebih baik dari

perusahaan pesaing.

Kebijaksanaan promosi

Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang memegang peranan
penting bagi perusahaan, agar produksi yang dihasilkan dapat dikenal masyarakat.
Kegiatannya pun dilakukan perusahaan dengan melakukan penjualan secara personal
dengan konsumen.

Bila promosi dapat diarahkan dengan baik, promosi dapat meningkatkan volume
penjualan. Penggunaan promosi secara tidak langsung akan mempengaruhi pembelian.
Selain itu, promosi penting untuk memperkenalkan produk perusahaan kepada target
pasar.

Uraian diatas dapat ditarik simpulan bahwa arus informasi merupakan hal yang penting
bagi suatu perusahaan yang didalamnya berisikan pesan, lambang, dan sebagainya
tentang produk yang dihasilkan dalam rangka memperkenalkan dan meningkatkan
volume penjualan.

Promosi adalah pemakaian beberapa cara untuk menyampaikan berita, memberikan
informasi, membujuk dan mempengaruhi dan sebagainya yang membantu terlaksananya
suatu penjualan terhadap produk yang ditawarkan, bila pemakaian elemen tepat dalam

suatu kombinasi yang terarah.

Definisi promosi menurut Basu Swastha DH dan Ibnu Sukotjo W (2002 : 22)

Promosi adalah sebagai berikut :



“Arus informasi dan persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau

organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran”.

Kegiatan promosi yang dilakukan Perusahaan Kayu Nika Jaya adalah selain penjualan
perseorangan yaitu promosi yang dilakukan oleh penjual dengan cara mengadakan
komunikasi secara langsung dengan konsumen,

Perusahaan ini juga melakukan kegiatan sebagai berikut:

1. Periklanan, yaitu spesifikasi dari jenis produk yang ditawarkan adalah membuka
komunikasi dua arah antara penjual dengan pembeli, sehingga keinginan mereka
dapat terpenuhi dengan cara yang efektif dan efesien dan pemasangan papan nama.

2. Promosi penjualan, yaitu dengan cara memberikan potongan harga penjualan
(discount) apabila produk/kayu yang dipesan banyak.

Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang memegang peranan
penting bagi perusahaan, agar produksi yang dihasilkan dapat dikenal masyarakat.
Kegiatannya pun dilakukan perusahaan dengan melakukan penjualan secara personal
dengan konsumen. Bila promosi dapat diarahkan dengan baik, promosi dapat
meningkatkan volume penjualan. Penggunaan promosi secara tidak langsung akan
mempengaruhi pembelian. Selain itu, promosi penting untuk memperkenalkan
produk perusahaan kepada target pasar. Uraian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa
arus informasi merupakan hal yang penting bagi suatu perusahaan yang didalamnya
berisikan pesan, lambang, dan sebagainya tentang produk yang dihasilkan dalam
rangka memperkenalkan dan meningkatkan volume penjualan. Promosi adalah
pemakaian beberapa cara untuk menyampaikan berita, memberikan informasi,
membujuk dan mempengaruhi dan sebagainya yang membantu terlaksananya suatu
penjualan terhadap produk yang ditawarkan, bila pemakaian elemen tepat dalam

suatu usaha kombinasi yang terarah.



Tabel 6. Perkembangan Biaya Promosi Kayu Jenis Yaitu, Kayu Bayur, Kayu
Durian, dan Kayu Mahoni pada Perusahaan Kayu Nika Jaya Tahun 2008-
2009 (Dalam Rp/M?)

Tahun Bulan Biaya Promosi(Rp) Perkembangan(%)
2008 Januari 1.300.000 -
2008 Februari 1.350.000 3,84
2008 Maret 1.360.000 0,74
2008 April 1.365.000 0,36
2008 Mei 1.370.000 0,36
2008 Juni 1.375.000 0,36
2008 Juli 1.375.000 0
2008 Agustus 1.382.000 0,50
2008 September 1.390.000 0,57
2008 Oktober 1.420.000 2,15
2008 November 1.450.000 2,11
2008 Desember 1.475.000 1,72
2009 Januari 1.500.000 1,69
2009 Februari 1.510.000 0,60
2009 Maret 1.510.000 0,33
2009 April 1.520.000 0,33
2009 Mei 1.525.000 0,32
2009 Juni 1.530.000 0,32
2009 Juli 1.540.000 0,65
2009 Agustus 1.545.000 0,32
2009 September 1.565.000 1,29
2009 Oktober 1.570.000 0,31
2009 November 1.575.000 0,95
Rata-rata 1.456.608,695 0,86

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Biaya promosi yang dikeluarkan oleh Perusahaan Kayu Nika Jaya cenderung meningkat
secara rata-rata tiap bulannya sebesar 0,86%, peningkatan biaya promosi ini disebabkan
perusahaan ingin meningkatkan promosi penjualannya, agar konsumen tertarik dengan

produk yang ditawarkan oleh perusahaan sehingga laba yang diperoleh meningkat.

4. Kebijaksanaan saluran disrtibusi

Menurut Basu Swastha Dh dan Ibnu Sikotjo W (2002 : 200) disrtibusi adalah sebagai
berikut :

“Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan

barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai industri”.



Pemilihan saluran distribusi yang tepat merupakan faktor yang mutlak untuk peningkatan
dan perluasan arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen.

Bentuk saluran distribusi yang digunakan Perusahaan Kayu Nika Jaya ada 2 bentuk yang
digambarkan sebagai berikut :

Gambar 1. Saluran distribusi kayu pada Perusahaan Nika Jaya Way Harong

di Pesawaran.

PPerusahaan) ———[Konsumen

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Gambar 2. Saluran distribusi kayu pada Perusahaan Kayu Nika Jaya

Way Harong di Pesawaran.

—> Perusahaan laif  ——*[Konsumen

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Saluran distribusi yang dilakukan perusahaan Kayu Nika Jaya pada gambar 1 bersifat
langsung artinya konsumen dapat memesan atau membeli kayu secara langsung kepada

perusahaan tanpa perantara.

Saluran distribusi yang dilakukan Perusahaan Kayu Nika Jaya pada gambar 2 bersifat
tidak langsung artinya perusahaan menyalurkan kepada perusahaan lain dan konsumen
dapat membeli kepada perusahaan tersebut. Penyalur perusahaan pada Perusahaan Kayu
Nika Jaya ini membeli kayu dengan harga yang sama seperti konsumen dikenai biaya
angkut. Oleh karena itu, biaya saluran dstribusi di sini diperhitungkan oleh perusahaan.
Tabel 7. Daftar Harga Distribusi Kayu Jenis yaitu, Kayu Bayur, Kayu Durian, dan

Kayu Mahoni (Produk Bahan Baku Furniture) pada Perusahaan Kayu
Nika Jaya di Pesawaran.

Tahun Bulan Biaya Distribusi (Rp) Perubahan(%oc)

2008 Januari 19.000.000




2008 Februari 20.187.500 0,06
2008 Maret 16.625.000 (0,17)
2008 April 19.000.000 0,14
2008 Mei 20.900.000 0,1
2008 Juni 21.375.000 0,02
2008 Juli 21.375.000 0
2008 Agustus 14.250.000 (0,33)
2008 September 11.875.000 (1,66)
2008 Oktober 9.500.000 (0,2)
2008 November 10.687.000 0,12
2008 Desember 10.687.000 0
2009 Januari 9.500.000 (0,11)
2009 Februari 7.125.000 (0,25)
2009 Maret 3.562.500 (0,5)
2009 April 3.562.500 0
2009 Mei 3.325.000 (0,06)
2009 Juni 3.325.000 0
2009 Juli 3.325.000 0
2009 Agustus 2.375.000 (0,28)
2009 September 2.375.000 0
2009 Oktober 1.900.000 (0,62)
2009 November 1.900.000 0
Rata- rata 10.336.369,56 (0,17)

Sumber : Perusahaan Kayu Nika Jaya, 2009

Biaya saluran distribusi yang dikeluarkan Perusahaan Kayu Nika Jaya cenderung
menurun dengan rata-rata setiap bulannya sebesar -0,17%.

Bauran pemasaran yang telah diuraikan merupakan strategi pemasaran perusahaan dalam
upaya meningkatkan volume penjualan.

Berdasarkan uraian-uraian diatas, peneliti tertarik untuk meneliti pengaruh harga dan
biaya distribusi terhadap volume penjualan, oleh sebab itu penulis memilih judul
“Analisis Bauran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan Kayu Pada Perusahaan Kayu

Nika Jaya Way Harong Di Pesawaran”.

1.2 Permasalahan

Berdasarkan dari latar belakang dalam penelitian ini, maka masalah pokok dalam penelitian
ini dapat di definisikan yaitu terjadinya penurunan volume penjualan kayu yaitu : jenis kayu
bayur, kayu durian, dan kayu mahoni (produk bahan baku furniture) selama 23 bulan terakhir

yang rata-rata perbulannya adalah sebesar 0,43% dapat dilihat pada Tabel 4, yang diakibatkan



oleh harga kayu perusahaan yang selalu meningkat dan biaya distribusi yang cenderung

menurun, biaya ini dapat dilihat pada Tabel 7.

Tabel 4 menunjukkan permasalahan bahwa nilai penjualan jenis kayu bayur, kayu durian, dan
kayu mahoni (produk bahan baku furniture) dalam rupiah berfluktuasi. Nilai penjualan
terendah terjadi pada bulan Oktober dan November 2009 dengan nilai jual sebesar Rp.
13.600.000 dengan volume penjualan sebesar 8 Mdan tertinggi terjadi pada bulan Juni dan
Juli 2008 dengan nilai jual sebesar Rp. 135.000.000 dengan volume penjualan sebesar 90 M3,
Nilai penjualan perusahaan kayu Nika Jaya jika dilihat secara keseluruhan mulai dari

tahun 2008 sampai tahun 2009 maka rata-rata nilai penjualan sebesar Rp 66.730.434,78.

Dalam memasarkan produknya, Perusahaan Kayu Nika Jaya perlu melakukan kegiatan
strategi pemasaran untuk dapat meningkatkan volume penjualan. Berdasarkan uraian pada
latar belakang dapat di lihat bahwa :

Masalah bagi perusahaan untuk meningkatkan penjualan. Tahun 2008-2009 penjualan dapat
direalisasikan semakin menurun diikuti menurunnya volume penjualan dari tahun 2008-2009

sedangkan harga jual kayu pada awal bulan Januari 2009 meningkat.

Berdasarkan pada identifikasi diatas maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut:
“Apakah ada pengaruh harga jual kayu perusahaan, harga jual rata — rata pesaing, biaya
promosi, dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan kayu pada Perusahaan Kayu

Nika Jaya Way Harong Di Pesawaran”.
1.3 Tujuan Penulisan

1.3.1 Untuk mengetahui besarnya pengaruh harga perusahaan, harga pesaing, biaya
promosi dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan kayu, yaitu jenis kayu

bayur, kayu durian, dan kayu mahoni pada Perusahaan Kayu Nika Jaya di Pesawaran.



1.3.2 Untuk memberi sumbangan pemikiran kepada perusahaan dalam mengatasi masalah

pemasaran yang terjadi.

1.4 Kerangka Pemikiran

Sasaran pemasaran bagi penjual adalah mengkombinasikan dan mengkoordinasikan berbagai
macam unsur pemasaran agar dapat melaksanakan program pemasaran dengan cara
sedemikian rupa sehingga laba yang telah direncanakan dapat tercapai, adapun unsur-unsur

yang harus diperhitungkan dalam pemasaran adalah bauran pemasaran.

Menurut Sunarto (2004 : 9) bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah seperangkat alat
pemasar yang digunakan perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuan pemasaranya

dipasar sasaran.

Alat-alat itu membentuk suatu bauran pemasaan, terdiri dari empat (4P), yaitu :

1. Product (produk)
Penawaran berwujud perusahaan kepada pasar yang mencakup kualitas, rancangan,
bentuk, merek, dan kemasan produk.

2. Price (Harga)
Harga merupakan salah satu alat bauran pemasaran yang penting, yaitu jumlah uang yang
pelanggan bayar untuk produk tertentu.

3. Place (Tempat)
Mencakup saluran pemasaran, cakupan pasar, pengempokan, lokasi, persediaan, dan
transportasi.

4. Promotion (Promosi)
Meliputi semua kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan

mempromosikan produknya kepada pasar sasaran.



Swastha, Basu dan Ibnu Sukotjo (1999 : 211) menyatakan bahwa penentuan harga
merupakan salah satu keputusan yang penting bagi perusahaan.

Harga yang ditetapkan harus dapat menutup semua biaya dan mendapatkan laba.
Penentuan harga perlu dipertimbangkan mengenai kemampuan atau daya beli konsumen
dan kepentingan perusahaan dalam memperoleh laba termasuk harga yang ditawarkan
pesaing.

Penentuan saluran distribusi juga perlu ditentukan secara tepat dengan menyediakan jalur-
jalur yang mudah dijangkau konsumen.

Saluran distribusi disebut juga saluran pemasaran atau saluran perdagangan. Sebuah
saluran melaksanakan tugas memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Hal ini
mengatasi kesenjangan waktu, tempat dan pemilihan yang memisahkan barang dan jasa
dari orang-orang yang membutuhkan atau menginginkannya.

Bagan Saluran Pemasaran dapat dilihat pada gambar 3 dibawabh ini:

[Fungsi saluran pemasaran|

Informasi

Pemesanan

Pembiayaan

!

Pengambilan Resiko

Pemilikan Fisik|

Pembayaran
!
Hak Milik

Sumber : Kotler Philip. 1997

Saluran pemasaran melaksanakan jumlah fungsi utama :



1. Informasi : Pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai pelanggan,
pesaing, serta pelaku, dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun yang potensial dalam
lingkungan pemasaran.

2. promosi : Pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif yang dirancang untuk
menarik pelanggan pada penawaran tersebut.

3. Negosiasi : Usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain
sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.

4. Pemesanan : Komunikasi dari para anggota saluran pemasaran ke produsen mengenai
minat untuk pembeli.

5. Pembiayaan : Perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk membiayai
persediaan pada berbagai tingkat saluran pemasaran.

6. Pengambilan resiko : Penanggungan resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi
saluran pemasaran tersebut.

7. Pemilikan fisik : Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari bahan
mentah sampai ke pelanggan akhir.

8. Pembayaran : Pembeli membayar tagihan kepada penjual lewat bank dan institusi
keuangan lainnya.

9. Hak milik : Transfer kepemilikan sebenarnya dari satu organisasi atau orang ke organisasi

(orang yang lain).

Dari berbagai penentuan tersebut diharapkan perusahaan dapat mempertimbangkan dan
menyusun perkiraan penjualan, harga produk perusahaan, harga pesaing, dan biaya saluran
distribusi yang mengacu pada bauran pemasaran.

Bauran pemasaran menurut Kotler (2000 : 82) adalah

Bauran pemasaran adalah campuran dari variabel-variabel pemasaran yang dapat
dikendalikan yang dipergunakan oleh suatu perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan

yang diinginkan dalam pasar sasaran.



Bauran pemasaran menjabarkan rencana-rencana pemasaran yang akan dilakukan
perusahaan, agar sasaran perusahaan untuk mencapai target volume penjualan dapat tercapai.

Dengan kata lain bauran pemasaran dapat disebut juga sebagai suatu strategi pemasaran.

Kebijakan
Bauran Pemasaran

Kebijakan Kebijakan Kebijakan Kebijakan
Produk Harga Promosi Distribusi
Volume
Penjualan

Gambar. 4 Kebijakan Bauran Pemasaran

Faktor intern dari strategi pemasaran dan dapat mempengaruhi volume penjualan adalah :

1. Kebijakan produk, agar produk yang dihasilkan perusahaan dapat diterima konsumen
maka perlu ditingkatkan mutu dan kualitas produk tersebut.

2. Kebijakan harga, harga yang ditetapkan dapat dijangkau dan mampu bersaing dengan
harga dari perusahaan pesaing.

3. Kebijakan promosi, promosi ini perlu diperhatikan karena promosi merupakan gerbang
pengenalan produk kepada konsumen.

4. Kebijakan distribusi, pengalokasian biaya distribusi bagi perusahaan yang bergerak
dibidang industri merupakan hal yang penting demi kelancaran arus barang menurunnya
biaya distribusi ini dapat mempengaruhi penyaluran barang dari produsen yang

berdampak pada volume penjualan.

Faktor ekstren dari strategi pemasaran dan dapat mempengaruhi volume penjualan
perusahaan adalah :

1. Persaingan



Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam persaingan adalah produk sejenis yang
dipasarkan oleh perusahaan pesaing.

2. Pasar
Pasar yang dihadapi adalah pasar domestik, sehingga perusahaan dituntut harus bisa
membaca pasar yang harus dihadapi dengan baik.

3. Teknologi
Perubahan teknologi yang terjadi harus cepat diantisipasi perusahaan, terutama yang
mempengaruhi faktor-faktor produksi seperti produk baru.

4. Politik
Perkembangan dan percaturan politik sangat berpengaruh terhadap kebijaksanaan yang
diambil oleh pemerintah dalam menentukan kelangsungan hidup perekonomian dalam
negeri, yang dapat mempengaruhi keberadaan perusahaan dan kelangsungan produk serta

pemasaran produk yang dihasilkan.

Untuk mencapai tujuan maka perusahaan harus dapat memadukan dengan baik bauran
pemasaran sehingga akan didapat alternatif harga, harga pesaing, biaya promosi, dan biaya
distribusi untuk alokasi kegiatan pemasaran perusahaan. Apabila perusahaan mampu
memenuhi apa yang diinginkan konsumen maka tujuan perusahaan untuk mencapai target

volume penjualan akan tercapai.

Harga Perusahaan (x,)

Harga Pesaing (x,)

Mempengaruhi

A 4

Volume penjualan

Harga Promosi (x;)

HargaDistribusi (x,)

Gambar 5.Kerangka Pemikiran



1.5 Hipotesis

Berdasarkan permasalahan kerangka pemikiran yang ada maka penulis dapat menarik
hipotesis sebagai berikut : “ Volume penjualan kayu pada Perusahaan Kayu Nika Jaya Way
Harong Di Pesawaran dipengaruhi secara negatif oleh rata-rata pesaing dan dipengaruhi

secara positif oleh harga jual perusahaan, biaya promosi, dan biaya distribusi.



