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RINGKASAN

ATHIFATUR RIDHA, Peranan Déal Frogram Dalam Usaha Mening-
katkan Penjualan Betadine Solution Pada FT Dos Ni Roha
Cabang Samarinda, (di bawah bimbingan Zamruddin Hazid dan
Zainal Arifin).

Tujuan Penelitian Yang menjadi tujuan dalam peneli-
tian ini adalah untuk mengetahui peranan deal program
dalam usaha meningkatkan penjualan BRetadin Solution pada
FT. Dos Ni Roha Caﬁang Samarinda. |

Fenelitian dilakukan pada FT. Dos Ni Roha Cabang
Samarinda yang beéalamatkan di Jalan Fangeran Hidayatullah
Nomor 46 A. Samarinda yang merupakan distributor Tunggal
(Sole Agent) produk Betadine di Daerah Kalimantan Timur.

Untuk mengetahui berapa besarnya peranan deal pro-
gram dalam rangka meningkatkan jumlah penjualannya diguna-
kan peralatan statistik, yaitu regresi linear sederhana.
Dari hasil analisis diperoleh trend yang positip, yaitu Y
= Z.49 + Z,b66%, yang berarti apabila pihak perusahaan
menambah deal program sebesar Rp. 1.000.000,- maka jumlah
penjualan seluruhnya menjadi Rp. 3.660.000,-

Untuk mengetahui kebenaran daripada perhitungan,
maka diadakan uji-t (t—test) yang menghasilkan t hitung
sebesar 2.711 yang berarti lebih besar daripada t daftar
1,812 pada level of contidence 95 % dan degree of freedom
n - 2, sehingga hipotesis dapat diterima.

Dengan menggunakan korelasi, maka diperoleh hubungan
vang erat (positif) antara variabel » (Deal Progrém)

dengan Y (Jumlah Fenjualan), yaitu r = 0,968



Untuk mengetahui kebenaran daripada perhitungan,
maka diadakan wji-t (t - test) yang ménghasilkan t  hitung
sebesar 12,24 yang berarti lebih besar daripada t daftar
sebesar 1,812 pada level of confidence (LOC) 95 % dan
degree of freedom (DOF) n - 2, sehingga hipotesis dapat

diterima.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Sejalan dengan pesatnya perkembangan pembangunan
yang digélakkan dewasa ini, maka akan menimbulkan peru—
bahan struktur perekonomian tahap demi tahap khususnya
dalam dunia perusahaan. Kalimantan Timur tidak terlepas
dari perkembangan tersebut dengan demikian timbulah
peluang—-peluang baru dalam dunia usaha. Dengan adanya
peluang—-peluang baru tersebut Amaka bermunculanlah
Ferusahaan—perusahaan swasta yang bergerak dalam berbagai
bidang.

Banyaknya perusahaan-perusahaan yang bersaing dalam
bidang yang sama maka peran seorang manajer dituntut untuk
dapat mangambil suatu keputusan vyang tepat didalam
menjalankan usahanya sehiﬁgga kelangsungan hidup perusa-—
haannya dapat dipertahankan.

Faktor pemasaran adalah salah satu faktor vyang

berperan dalam dunia usaha. Ferusahaan dalam usaha
memasarkan barang dan jasa pada umumnya berusaha
meningkatkan volume penjualan dan diharaphkan dapat

menghasilkan laba bagi perusabaan. Untuk mencapai tujuan
itu, maka diusahakan agar barang dan jasa yang ditawarkan
benar—-benar dapat memenuhi kepuasan para pembeli atau
konsumen. Sebagai menejer dari sebuah perusahaan  yang

bergerak dalam bidang pendistribusian, maka perlu di ambil

=3



suatu keputusan dan kebijaksanaan dibidang pemasaran.

Seorang menejer pemasaran mempunyai tugas pokok
mengatur strategi dibidang pemasaran kegiatan yang
bersifat intern antara lain menyusun struktur organisasi
vang dapat menciptakan komunikasi secara efektif antara
departemen penjualan dan departemen-departeman lainnya
dalam organisasi perusahaan. Kegiatan yané bersifat
ekstern, merupakan penghubung yang paling penting antara
perusahaan dengan para pembeli mempunyai tanggung Jawab
untuk mengembangkan dan mempertahankan jaringan distribusi
vang efektif dan informasi dalam pengambilan keputusan
pemasaran, seperti menentukan anggaran, daerah penjualan,
politik distribugi,v promosi, penentuan harga dan
sebagainya vyang erat hubungannya dengan faktor ekstern
yang perlu diketahui oleh menejer secara baik.

Fengambilan keputusan dibidang pemasaran selalu
berkaitan dengan variabel-variabel marketing mix, oleh
karena marketing mix itu sangat penting sebagai alat vyang
praktis.

Tekanan uwtama dari marketing mix adalah pasar,
karena sasaran akhir dari produk yang ditanamkan oleh
petrusahaan adalah pasar/konsunen . Kebutuhan pasar
tersebut di  pakai sebagai dasar untuk menentukan macam
produk yang dibasilkan, juge mengenai harga, promosi  dan
distribusi.

Jika kombinasi keempat golorngan kebijaksanaan tadi

diuraikan, maka dapat terlihat sebagai berikut 3



“

1. Menyajikan barang dan jasa yang sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan pembeli.

2. Menetapkan harga Jjual barang dan Jjasa sesual
dengan kesediaan pembeli untuk membayarnya.

3. Mengusahakan agar barang atau jasa dapat tersedia
di setiap tempat yang terdekat dengan pembeli
vang membutuhkannya.

4. Menginformasikan kepada pembeli atas tersedianya
barang dan jasa yang bersangkutan di pasar serta
meyakinkan mereka bahwa barang atau jasa tersebut
dapat memberikan kepuasan yang mereka inginkan.

Bentuk promosi dapat juga berupa potongan—potongan
harga berupa rabat dan potongan tunai vyang diberikan
kepada pedagang, yang menjual keﬁbali barang tersebut
misalnya pedagang grosir, pedagang eceran dan kepada
pemakail langsung. Potongan dapat diberikan apabila
pembeli tersebut memenuhi syarat-syarat tertentu, misalnya
jika pembelian di lakukan sekaligus dalam jumlah tertentu,
perusahaan akan memberikan rabat sedangkan apabila
pembelian di lakukan secara kontan maka perusahaan akan
memberikan potongan tunai (cash discount).

Dengan kebijaksanaan demikian perusahﬁan bermaksud
memacu peningkatan penjualan dalam jumlah vyang besar.
Dilain pihak perusahaan menjaga agar pelanggan tidak
pindah kepada perusahaan lain yang bergerak dalam bidang
yang sama. Dalam pengambilan keputusan seorang manajer

pemasaran harus dapat menetapkan kebijaksanaan yang paling



menguntungkan untuk mencapai sasaran yang diinginkan\'nleh»

ﬁerusahaanf

Demikian :pula halnya denéaﬁ PTi Dos.Ni Roha ‘Cabang
Sanarlnda éebagai ageh tunggél {sole Diéfributor) :produk
Betadlne Soution di seluruh Kalimantan Timur yang
beralamat di Jalan 'Pangeran Hidayatullah No. 46,. A
Samarinda; | |

‘Berkaitan dengaH m#teri yané penulis Sajikan_ dan’
sehubungan denganvcara memajukan'pelayanan’di pasar'_tidaﬁ
terlepas dari pertimbangan bahwé dewasa ini promosi . dari
saingan (kompetifor) sangat géncaf, Dleh\karena itu ‘ﬁaka
ﬁebijaks%naan marketing yané telah ditehﬁQh Dieh- pihak
perusahaan untuk produk Betadin Splutione yang mengéunakan
sictem Sales Drive/Deal Program untuk mendapatkan tambéﬁan
pgnjualan perlulditeliti kembali peranannyé.'

Saingan dari produk Eetadlne Solution ini adalah
dari Dansepta dan molexidine dimana produk tersebut sudah
lebih dahQ1u ménguasai pasar. Produk Betadin Solutionj
'mEKuﬁakan produksi baru vyang mulai dipasarkan séjak
ténggal 1 Januari 1992. -Betadine Splution terdiri dari
empat ukuran yaituv : 5 ml, 15 ml, 30 ml; dan 60 ml. &

~Penyebaran penjua}an atau distribusi EBetadine
‘Soldtion, ini pada umumnya melalui tobo pbat, Rumah Saklf.‘
 Athik5‘ Sdp;r Market, dan Toko hlnntdngan dan ldln—ldlnu
Bagi kantor Cabang Samarlnda. wllayah Dpera51 dari PT Dos

‘Ni Roha, meliputi : o L ‘

g



Cabang : Kota utama Samarinda

Tenggarong dan Bontang .

Luar Kota

Ralikpapan

Station : Kota utama
Luar Kota : Tarakan

Sejak perusaﬁaan mulai melemparkan praduk Retadine
Solution di pasaran, kebijaksanaan deal program merupakah.
salah satu usaha yang ditempﬁh pihak perusahaan. untuk
meningkatkan Jjumlah penjualannya.‘rNamun saat ini pihak
perusah%an belum mengetahui seberapa jauh peranan deal
program dalam rangka meningkatkan jumlah penjualan produk
Betadin Solutione, sehingga Senulis merasa tertarik untuk
meneliti pefahan dgal program dalam usaha meningkatkan‘

penjualan EBetadine pada. FT. Dos Ni Roha Cabang Samarinda.

E. Ferumusan Masalah

Berdasarkaﬁ uraian dilatar belakang, maka
permasalahan yang akan dibahas dalam penulisan>ini adalah
‘sebagai berikut H '
"Bagaiﬁané peranan deal program dalam ranéﬁa;

meningkatkan penjualan produk Betadine pada FT. Dos Ni

Roha Cabang Samarinda.

C. Tujuan Fenelitian
Yang menjadi  tujuan dalam penelitian ini. adalah
sebagai berikut =

l.'Untuk mengetahui peranan deal program dalam usaha

meningkatkan penjualan Betadin Solution pada PT.V

Dos Ni Roha Cabang Samarinda.




2. Sebagai bahan informasi bagi pihak perusahaan di
dalam mengambil keputusan untuk masa vyang akan

datang.

D. Sistimatika FPenulisan

Sistematika vyang ditempuh dalam penyusunan skripsi
ini terdiri dari enam bab, yaitu :

Eab satu, merupakan bab pendahuluan yang berisikan
tentang latar belakang, perumusan masalah, tujuan
penelitian dan sitimatika penulisan.

Rab dua, dikemukakan dasar teori yang terdiri dari
teori marketing vyang meliputi pengertian marketing,
marketing mix, segmentasi pasar, penentuan sasaran Ppasar,
pengendalian pemasaran dan kebijaksanaan harga. Disamping
itu pada bab ini dikemukakan pula hipotesis dan definisi
konsepsional.

Bab tiga, vaitu metode pendekatan yang menjelaskan
definisi operasional, perincian data yang diperlukan vyang
mana dilanjutkan dengan Jjangkauan penelitian, tehnik
pengumpulan data %erta analisis dan pengujian hipotesis.

Bab empat. memuat hasil penelitian vyang dibagi
beberapa bagian vyaitu @ sejarah perusahaan, struktur
organisasi perusahaan, bidang usaha dan daftar harga.

Bab 1lima, adalah analisis dan pembahasan yang
berisikan tentang analisis dari data yang diperoleh dan
membahasnya dengan dasar teori yang ada kaitannya dengan

tujuan yang ingin di capai.
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; Bab enam, adalah bab penutup yang memuat kesimpulan
. dan saran-saran yang berguna bagi perusahaan di dalam
upaya meningkatkan usahan?a demi tercapainya tujuan vyang

diinginkan.



BAB 11

DASAR TEORI

A. FPengertian Marketing

Marketing adalah dari kata market yang artinya pasar.
Fasar disini bukan pengertian konkrit tetapi lebibh dituju-
kan pada pengertian abstrak 1)

Femasaran merupakan fungsi bisnis yang mengidentifi-
kasi keinginan dan kebutuhan yang belum terpenuhi sekarang
dan mengukur seberapa besarnya, menentukan pasar—pasar
target mana vyang paling baik dilayani oleh organisasi.
Jadi pemasaran berperan sebagai penghubung antara kebutu-
han—kebutuhan masyarakat dengan pola jawaban industri.

FKegiatan pemasaran aerupakan kegiatan vyang sangat
penting bagi kelangsungan hidup perusahaan karena tidak
ada suatu perusahaan yang terus dapat bertahan bila mana
barang-barang/jasa—jasa yang dihasilkan tidak dapat dipa-
sarkan atau dijual.

Beberapa ahli mengemukakan definisi . pemasaran yang
satu dengan lainnya agak berbeda namun umumnya mareka
berpendapat bahwa kegiatan pemssaran bukan hanya sekedar
kegiatan menjual barang/jasa tetapi mencakup pengsrtian
vang lebih luas.

1Y plew S. Nitisemito, Marketing, Ghalia Indonesia,
Jakarta, 1982, halaman 173.

ol



Menurut Drs. Teguh EBudiarto, pengertian pemasaran
dapat didefinisikan secara sederhana yaitu @

"Femasaran adalah proses sosial dari  kegiatan
seseorang atau lembaga untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan pasarﬂakan suatuw barang melalui
proses pertukaran". <)

Definisi lainnya dikemukakan oleh Drs. Alex  S.
Nitisemito tentang Femasaran yaitu =

"Semua kegiatan yang bertujuan untuk
memperlancar arus barang/jasa dari produsen ke
konsumen secara paling efisien dengan_ maksud
untuk menciptakan permintaan efektif". =)

Selanjutnya Wiliam J. Stanton mengemukakan definisi
Femasaran (Marketing) yang dianggap paling luas seperti
vang diterjemahkan oleh Drs. Basu Swastha yaitu

"Femasaran adalah sistim keseluruhan dari kegiatan -
usaha vyang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan
jasa vyang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli
vang ada maupun pembeli potensial " 4)

Definisi lainnya dikemukakan oleh Drs. Komaruddin tentang
pemasaran (Marketing) yaitu :

a. "Marketing adalah kegiatan yang berhubungan
dengan penjualan dan distribusi =

b. "Marketing adalah segala kegiatan usaha
dalam penyaluran barang atau jasa dari pro-
dusen hingga konsumen "~

<) Teguh Budiarto., _Manajiemen Femasaran, Fenerbit
Karunika Jakarta Universitas Terbuka, 1988, halaman 11.

*)  Alex 5. Nitisemito, _Op. Cit.. halaman 13,

4)  pasu Swastha DH, _Azas—azas Marketing, Liberty,
Yogyakarta, 1981, halaman 10.

=) Komaruddin, Ensiklopedia Manajemen, Alumni,
Bandung, 1283, halaman 238.
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Dari beberapa definisi/pengertian diatas dapat dije-
laskan bahwa pemasaran (marketing) mencakup pengertian
vang lebih luaé daripada arti penjualan barang/jasa sema-
ta. Fenjualan hanyalah merupakan salah satu fungsi market—

ing (pemasaran).

2. Pengertian Manajemen Pemasaran.

Dewasa ini distilah " Manajemen Femasaran" lebih
cenderuné digunakan dibanding dengan istilah " Femasaran"
saja. Ini disebabkan bahwa marketing ( pemasaran)
merupakan sebuah fungsi khusus dari manajemen. Mengingat

bahwa pemasaran sebuah proses, maka dapat dikatakan bahwa
manajemen pada hakekatnya merupakan manajemen daripada
proses pemasairan.

Dre. Teguh Budiarto mengemukakan definisi manajemen
pemasaran. Dengan perkataan lain kegiatan pemasaran
memerlukan kegiatan manajemen sebagai berikut

"Mamajemen pemasaran adalah kegiatan analisis,
perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan program

ptogiam pemasaran untuk pencapaian tujuan
organisasional. Frogram pemasaran meliputi
rancangan untuk penciptaan, membina - dan

memelihara hubungan baik serta pertukaran yang
menguntungkan dengan sasaran—sasaran pasar " el

Definisi manajemen pemasaran lainnyva dikemukakan oleh
Fhilip Eotler vyang diterjemahkan Dra. Ellen Gunawan
sehagai berikut @

s perenca-

"Manajemen pemasaran adalah an i
t dap programn—

1
rnaan, implementasi dan kontrol ter

oo

i
[y

a
=

&) Teguh Budiarto, 8p. Cit., halaman 18.
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program yang disusun untuk menciptakan, memben-—

tuk dan mempertahankan secara bersama-sama
pertukaran dan hubungan vyang menguntungkan
dengan pasar yang menjadi sasaran dari tujuan
tercapainya sasaran organisasional. Manajemen

Femasaran tersebut bertumpu pada suatu analisis

yang disiplin atas kebutuban, keinginan, pemaha-

marn dan pilihan preferensi atas sasaran dan

pasar perantara (intermediary-markets) sebagai

landasan bagi disain, penetapan harga, komunika-—

si dan distribusi produksi yang efektif".

John Howar mengemukakan definisi Manajemen Femasaran
seperti yang disadur Dr. Winardi SE. sebagai berikut @

"Manajemen Femasaran adalah proses pengambilan

keputusan, perencanaan, pengawasan aspek-aspek

pemasaran sesuatu perusahaan sehubungan dengan
konsep pemasaran, didalam sistim pemasaran”

Froses pemasaran dimulai jauh sebelum barang Jjasa
diproduksi. Froses tersebut dimulai dengan mengiden-—
tifikasikan kebutuhan konsumen, menetapkan harga jual
sesuai dengan keadaan pasar vyang berlaku, menentukan

cara-cara promosi dan menentukan cara distribusi produk
vang dihasilkan sehingga sampai ditangan konsumen.

Suatu barang dapat lebih berguna bagi masyarakat bila
barang tersebut diubah bentuknya melalui proses produksi
atau barang tersebut dapat dimiliki pada waktu dan tempat
dimana dibutuhkan.

Ilmu ekonomi menjelaskan ada 4 (empat) macam golongan

kegunaan (utility) yaitu =

7) Fhilip kKotler, _Manajemen Pemasaran, Analisis
Perencanaan dan Fengendalian (edisi Indonesia terjemahan
Dira. Ellen Gurnawan), Erlangga, Jakarta, 19835.

8) Winardi, Manajemen Femasaran, CTV. 8Sinar Earu,
RBandung, 1981, halaman 114.
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a. Kegunaan karena bentuk (form utility) yaitu dengan
jalan merubah bentuk.

b. Kegunaan karena tempat (place utility) vyaitu
kegiatan merubah nilai suatu barang agar menjadi
lebih berguna dengan memindahkannya dari suatu
tempat ketempat lain dimana dibutuhkan.

c. Kegunaan karena waktu (time utility) yaitu
kegiatan menambah nilai barang karena ada proses
waktu atau perbedaan tempat waktu.

d. Kegunaan karena milik (prossession utility) yaitu
kegiatan yang menambah bergunanya suatu barang
karena telah terjadi proses pemindahan dari pihak
satu ke pihak lain. )

Dari keempat kegunaan tersebut, kegunaan karena
bentuk (form utility) diciptakan oleh adanya kegiatan
proses produksi, sedangkan kégunaan karena waktu, hegunaan
karena tempat dan kegunaan karena milik diciptakan karena
adanya kegiatan pemasaran (marketing).

Dengan demikian dapat dijelaskan bahwa kegiatan
pemasaran merupakan kegiatan produktif yang bukan hanya
untuk, menjual barang/jasa yang dihasilkan kepada konsumen
tetapi mencakup pengertian yang lebih luas yaitu kegiatan
yang dapat menciptakan barang dan jasa agar dapat lebih
berguna bagi masyarakat.

Mengenai fungsi pemasaran diantara para ahli belum
terdapat keseragaman pendapat dalam hal mengklasifikasikan

fungsi-fungsi pemasaran. kKetidak seragaman tersebut dapat

dilihat dari beberapa pengklasifikasian seperti dibawah

7) Alex S. Nitisemito, Op.Cit., halaman 19.
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Menurut Rayburn Tousley dalam buku saduran D. Winardi

fungsi pemasaran dapat diklasifikasikan sebagai berikut

R e

Dr.

Fungsi-fungsi pertukaran

1. Menjual (selling)
2. Membeli (buying)

Fungsi-fungsi pengadaan secara fisilk

3. Pengangkutan (transportation)
4, Fenyimpanan (strorage)

Fungsi-Fungsi pemberian jasa

S. Fembiayaan (financing)

6. Penanggung resiko (risk taking)

7. Informasi pasar (market information)
8. Standarisasi (standarization).

Fanglaykim dan Drs. Hazil mengemukakan

(sembilan) macam fungsi pemasaran yaitu 2

1-

Merchandising, yaitu perencanaan yang berke-—
naan dengan memasatrkan barang atauw jasa vyang
tepat, dalam Jjumlah yang tepat dan dengan
harga vang tepat. Dalam aktivitas yang
dimaksud diatas, termasuk hal-hal seperti

bentuk dan ukuran barang itu, pembungkusnya

dan lain sebagainya.

Buying, vaitu membeli dalam arti yang aktif
sikonsumen misalnya tidak menunggu sampai

barang itu disodorkan atau ditawarkan
padanya. ia memilib orang dari siapa ia
membeli. :

Selling, sebaliknya Jjuga bersifat dinamis
apalagi vyang dinamakan "Fersonal Sellling"
karena ia harus meyakinkan orang untuk
membeli suatu barang atau jasa,yang memnpunyal
arti komersial baginva.

Transportation, ataw Jjuga disebut Traffic
Management adalah perencanaan, seleksi dan

10) Winardi, Qp. Cit, halaman 141.

7
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pengerahan semua alat pengangkutan yvang
memindahkan barang dalam proses marketing.

o

Storage., berarti menyimpan barang-barang
selama waktu antara ia dihasilkan dan dijual.
Kadang-kadang selama dalam fase penyimpanan
ini perlu juga diadakan pengolahan lebih
lanjut.

6. Standardization and Grading, yaitu penetapan
batas—batas elementer berupa petrincian yang

harus dipenuhi oleh barang-barang buatan
pabrik atau kelas—kelas dalam mana barang-
barang pertanian harus digolongkan. Grading

berarti memilih kesatuan-kesatuan dari suatu
produk vyang dimasukkan kedalam kelas kelas
dan derajat—-derajat vyang sudah ditetapkan
dengan jalan standarisasi.

7. Financing. Dengan market Financing ini kita
maksudkan fungsi mencari dan mengurus modal
uang dan kredit yang ' langsung bersangkutan
dengan transaksi-—transaksi dalam mengalirnya
arus barang dan jasa dari si produsen ke
sipembeli.

8. Communication. Dalam fungsi ini dapat kita
maksudkan segala—-segalanya yang dapat
meperlancar hubungan didalam suatu organisasi
dan hubungan keluar, seperti : Information
dan research, advertising dan publicity.

9. Risk Bearing atau disebut risk right, adalah
cara fungsi bagaimana mengurangi atau
mengelakkan rugi karena rusaknya barandg,
hilangnya barang atau turunnya harga. 11)

Untuk mendukung tulisan ini  agar lebih mencapai

sasaran, maka perlu dijelaskan pendekatan (approach)
dalam bidang pemnasaran (marketing). Fendekatan imi

pernting dan berguna agar masalah vyang dihadapi Jjelas

persoalannya.

11) Fanglaykim dan Hazil, Marketing Suatu Fengantar.
Fembangurnan Jakarta, Jakarta, 1980, halaman 37.
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Menurut Dr. Fanglaykim dan Drs. Hazil dalam bukunya

Marketing suatu pengantar, disebutkan 4 (empat) macam

approach dalam mempelajari marketing (pemasaran) yaitu :

a. Institutional approch vyaitu suatu cara
pembahasan yang berpangkal pada lembaga
fungsi-fungsi vyang dilakukan dalam proses
marketing, lembaga mana mempunyai hubungan
organisasi satu sama lainnya.

b. Functional approach yailtu suatu cara
pembahasan yang berpangkal pada fungsi-fungsi
yang dilakukan dalam proses marketing oleh
pelbagai lembaga tersebut diatas, seperti
membeli menjual kembali (reselling),., mengang-
kut, mengepak dan lain sebagainvya.

c. Commodity approach vyaitu pembahasan yang
menyelidiki kegiatan—kegiatan apa yang
terjadisehingga suatu barang tertentu dari
sektor produksi sampai ketangan konsumen.

d. Economic Theoritical approach yaitu
pembahasan vyang 1lebih utamakan persoalan
teoritis mengenai penawaran dan permintaan,
nilai dan harga, bentuk dan corak persaingan
dalam market seperti vyang dikenal dengan
nama—nama oligopoli, monopoli dan
sebagainya. 12)

Dari terbagai macaﬁ pendekatan (approach) yang
seperti dijelaskan diatas, maka pendekatan yang relevan
dalam penulisan ini yaitu pendekatan Commodity approach
yang mana akan menguraikan hubungan antara peranan
deal program memegang peranan yang positif dalam kaitannya

terhadap jumlah penjualan produk Betadine pada FT. Dos NMi

Foha Cabang Samarinda.

12) 1 b i d., halaman 4%
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3. Marketing Mix
Marketing mix adalah kombinasi dari empat
variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari

sistem pemasaran perusahaan vyakni produksi,
struktur harga, kegiatan promosi dan sistem

distribusi. —~

kegiatan—kegiatan vyang dimaksud daiam definisi
tersebut adalah termasuk keputusan-keputusan dalam empat
variabel yakni =

- produk

- harga

- distribusi

- promosi

Kegiatan—kegiatan ini perlu dikombinasikan dan
dikoordinir agar perusahaan dapat melakukan tugas pemasa-
rannya seefektif mungkin. Jadi perusahaan/ organisasi
tidak hanya sekedar memilih kombinasi yang terbaik saja.
Tetapi juga harus mengkoordinir berbagai macam elemen dari
marketing mix tersebut untuk melaksanakan program pemasa-

ran secara efektif.

4, Segmentasi Fasar

Segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui
bahwa setiap pasar terdiri atas beberapa segmen yang
berbeda—beda. Dalam setiap segmen terdapat pembeli-

pembeli yang meliputi :

13) gasu Swasta DH dan irawan, Op. Cit.., halaman 78.
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- Kebutuhan yang berbeda-beda.

- FPola pembeli yang berbeda-beda

— Tanggapan yang berbeda-beda terhadap berbagai macam

penawaran.
Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-bagi
pasar yang bersifat heterogen dari suatu produk
kedalam satuan—satuan pasar (segmen pasar) yang
bersifat homogen.

Jadi perusahaan membagi pasarnya kedalam segmen pasar
tertentu dimana masing—-masing segmen bersifat homogen.
Hal ini disebabkan karena kenyataan banyak produk vyang
bersifat heterogenitas masing-masing’ segmen © tersebut
disebabkan oleh adanya perbedaan—perbedaan dalam

pembelian, cara menggunakan barang, kebutuhan pemakai,

motif pembelian, tujuan pembelian dan sebagainya.

4. Penentuan Sasaran Fasar

Ada tiga hal alternatif strategi yang dapat ditempuh
oleh perusahaan untuk memilih pasar yang dituju (dalam
menghadapi hetercgenitas pasar) yaitu 3

1. Undifferentiated marketing.

2. Differentiated marketing.
I. Concentrated marketing.

ad. 1. Didalam Undifferentiated marketing, perusahaan
berusaha meninjau pasar secaira keseluruhan,
memusatkan pada kesamaan-kesamaan dalam kebutubhan
konsumen darn bukan pada segmen pasar Yang

14y 1 b i d., halaman 89

1%Y 1 b i d, halaman 91
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berbeda—-beda dengan kebutuhan konsumen vang
berbeda pula. Ferusahaan mengembangkan produk
tunggal yang dapat memenuhi keinginan semua atau
banyak orang. Jadi satu macam produk dipasarkan
kepada semua orang. Karena pasar vyang dituju

massal, termasuk distribusi dan periklanannya.

Strategi Differentiated marketing, perusahaan
berusaha untuk mencoba mengindentifikasikan
kelompok—-kelompok pembeli tertentu (segemen

pasar) dengan membagi pasar kedalam dua kelompok
atau lebih. Disamping itu perusahaan membuat
produk dan program pemasaran yang berbeda-beda
untuk masing—-masing segmen. Hal ini dimaksudkan
untuk meningkathkan jumlah penjualan serta
mendapatkan kedudukan yang kuat pada setiap

segmennya.

Concentrated marteting tidak seperti
undifferentiated marketing dan differentiated
marketing, dalam concentrated marketing ini

perusahaan hanya memuasatkan usaha pemasarannya
pada satu atau beberapa kelompok pembeli saja.
Eiasanya strategi ini dilakukan oleh perusahaan
yvang tidak berhasil melayani banyak kelompok
pembeli, sehingga usaha pemasarannya hanya
dipusatkan pada kelompeok pembeli yang paling
menguntungkar .« Hal ini disebabkan terbatasnya

sumber—sumber. Oleh karena itu perusahaan dapat
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mengembangkan produk vyang 1lebih ideal bagi

kelompok tersebut.

6. Fengendalian Femasara

Tujuan utama pengendalian pemasaran adalah menilai
seberapa jauh tujuan—tujuan yang diputuskan telah dicapai
hambatan apa vyang di temui, serta faktor penunjang apa
vang diperlukan demi hkelancaran pemasaran. Eila dalam
rencana pemasaran diterapkan apa yang ingin dicapai dan
dikerjakan, dengan biaya berapa, maka dalam pengendalian
pemasaran dinilai apa yang telah dikerjakan dan dicapai
serta berapa biaya yang dikeluarkan.

Bilamana hasil vyang dicapai 1lebih dari yang di
rencanakan, atau biaya vyang telah dikeluarakan 1lebih
besar, atau kedua-duanya terjadi, maka pengusaha perlu
mengadakan tindakan koreksi. Tindakan koreksi dapat
dilakukan dalam dua benfuk, pertama pengusaha dapat
memperbaiki kemampuan kerja bagian pemasaran i kedua,
meninjaw kembali rencana yang telah disusun. Rila
ternyata rencana pemasaran yang disusun kurang realistis
atau berbagai macam faktor penunjang, baik dalam maupun
luar perusahaan yang diasumsikan muncul dalam rencana
ternyata tidak terjadi, perlulah rencana pemasaran disusun
kembali.

Agar dalam melakukan penilaian pelaksanaan pemasaran
para pengusaha mempunyal pegangan, mereka harus meEmpunyail

patokan atau standar prestasi. Standard prestasi tadi
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menyanghkut baik segi kuantum seperti jumlah hasil
penjualan tiap daerah pemasaran, tiap Jjenis pelanggan,
tiap jenis produk, maupun segi biaya, misalnya saja untuk
suatu daerah pemasaran, seorang pengusaha merencanakan
jumlah 'hasil penjualan serta kontribusi laba tertentu.
Untuk tujuan pelaksanaan dan pengendalian pemasaran
pengusaha tersebut menetapkan standard penjualan yang
wajib dicapai untuk tiap rayon pemasaran di seluruh daerah
pemasaran, tiap bulan. Hal yang mana dilakukan untuk tiap
rayon pemasaran di seluruh daerah pemasaran, tiap bulan.
Hal vang mana dilakukan untuk biaya perjalanan guna
mencari pesanan pembelian di setiap rayon pemasaran.
Fada tiap akhir bulan atau triwulan, pengusaha tersebut
akan membandingkan hasil penj&alan dengan biaya yang telah
dikeluarkan tiap rayon pemasaran dengan standar yang
telah dikeluarkan tiap rayon pemasaran dengan standard
vang telah ditetapkan.

Fenyimpangan hasil pada tiap bulan serta triwulan
lebih—-1lebih vang bersifat mengatif, akan memberikan
penringatan kepada pengusaha untuk mengadakan perbaikan
untuk bulan atau triwulan berikutnya. Faktor penting yang
perlu diperhatikan dalam menetaphkan standard dari prestasi
adalah kemungkinan yang dapat secara realistis standard
tadi. Untuk itu berbagai macam faktor vyang perlu
dipertimbangkan, antara lain perkembangan prestasi

pelaksanaan pemasran pada masa-masza yang lampau.
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7. kKebijaksanaan Harga

Di dalam perekonomian kita sekarang ini untuk
mengadakan pertukaran atauw untuk mengukur nilai  suatu
produk, kita menggunakan uang. Jumlah uang yang digunakan
di dalam pertukaran terseﬁut mencerminkan tingkat harga
dari suatu barang. Jadi harga dapat di definisikan :
"Harga (price) merupakan jumlah uwang yang harus di bayar
untuk mendapatkan produk tersebut. nl6)
Dari definisi tersebut kita dapat mengetahui bahwa harga
yang dibayar oleh pembeli itu sudah termasuk pelayanan
yang diberikan oleh penjual. EBahkan penijual juga
menginginkan sejumlah keuntungan dari harga tersebut.

Strategi penentuan harga tujuannya adalah :

1. Meningkatkan penjualan.

2. Mempertahankan dan memperbaiki market share

Stabilitas hataga

L

[}

4, Mencapai target pengembalian investasi.

S. Mencapai laba maksimum.

6. Dan sebagainya.

kKebijaksanaan 'harga jual hasil produksi, apa vyang
diutarakan sebagai inti dari kegiatan pemasaran yvaitu
memberikan kepuasan kepada para pembeli agar perusahaan
dapat mencapai tujuan yang di  inginkan, nampak dengan
jelas. Disatu pihak harga jual yang ditetapkan perusahaan

16) Fhilip Kotler., Dasar-Dasar Femasaran, Alih Bahasa
cleh Wilhelmus W. Bakowatun, Intermedia, Jakarta 1987,
halaman &4
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pada hakekatnya merupakan tawaran kepada pembeli atau
pasar. Diterima atau tidaknya harga yang ditetapkan vyang
menentukan adalah pembeli atau pasar. Rilamana pasar
bersedia menerima., produksi tersebut akan laku.
Sebaliknya bilamana pasar menolak maka pengusaha yang
bersangkutan wajib segera meninjau kembali penetapan harga
tersebut. harga juai akan menentqkan kedudukan perusahaan
dalam persaingan. Dan kemampuan perusahaan untuk bersaing
akan mempengaruhi besar kecilnya jumlah penjualan barang
dan besar kecilnya penjualan akan mempengaruhi laba atau
rugi perusahaan.

Harga Jjual hasil produksi mempunyai kaitan erat
dengan program pemasaran hasil produksi secara
keseluruhan 3 hasil produksi dengan harga barang bersaing,
dapat menarik para pedagang termasuk grosir dan pengecer.

Dalam hubungannya dengan program pengembangan produk
dapat diutarakan bahwq perusahaan akan bersedia
meningkatkan mutu, menyempurnakan bentuk dan csebagainya,
biar mereka yakin bahwa nantinya harga jual barang vyang
dikembanagkan itu mampu menutup tambahan biaya produksi
yang timbul karena peningkatan mutu.

Dengan tersusunya daftar harga, belumlah berarti
tugas pengusaha selesai. paling tidak ada lagi satu  hal

vaitu mengenai potongan harga. Untuk pihak—pihak terteoni

— A

dan dnegan syarat-—syarat tertentu dapat diberikaen pohongas

marga  tersebut  jumlah  harga  yang  haros o dioass

iil

d e e e clames oy

pembeli menjadi lebih rendah dan



jumlah uwang vang diterima oleh perusahaan menjadi lebih
kecil.

Fotongan—-potongan harga terseub dapat diberikan
kepada pedagang vyang menjual kembali barang tersebut
misalnya grosir atau pengecer. Fotongan juga dapaf di
berikan apabila pembeli tersebut dapat memenuhi syarat-
syarat tertentu, misalnya apabila pembelian sekaligus
dilakukan dalam jumlah tertentu perusahaan akan memberikan
potongan tertentu. Dengan ini perusahaan bermaksud
mendorong pembelian dalam Jjumlah vyang lebih besar.
Fotongan harga dapat juga diberikan baai mereka yang mau
membayar dengan cash/kontan atau dengan tempo yang lebih
pendek (cash discount). Tujuan dari perusahaan adalah
mendorong agar pembelian sebagian dapat idlakukan dengan
kontan. Bagi langganan—langganan tertentu yang
menunjukkan kesetiaan kadang-kadang perusahaan dapat juga
memberikan potongan. Tujuan perusahaan dengan memberikan
potongan tersebut adalah untuk mengikat langganan-—
langganan supaya jangan sampai pindah ke perusahaan lain.

Tujuan perusahaan dengan melakukan keibjaksanaan
untuk melakukan potongan—-potongan, a&gar supaya dapat
mengenai sasaran, maka omzet penjualan dan keuntungain
perusahaan harus dapat ditingkathkan daripada sebelumnya.
Apabila keibjaksanaan tersebut dilaksanakan tanpa mencapal
sasaran tersebut di atas maka berarti perusahaan telah
mengalami kegagalan dalam melaksanakan kebijaksanaan cdalam

pemctongan harga.
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Macam—maca potongan harga antara lain :

RKe
b.
c.
d.

=

Fotongan harga karena jumlah.
Fotongan harga karena cara pembayaran
Fotongan harga karena langganan.

Fotongan harga karena pedagang. 17)
Fotongan harga karena jumlah
Dalam memberikan potongan ini perusahaan

memberikan syarat—syarat tertentu yaitu bilamana
jumlah setiap kali pembelian di lakukan minimum
sesuai yang ditetapkan. Misalnya perusahaan-
perusahaan menetapkan syarat—-syarat sebagai
berikut : Fembelian minimum Rp. 350.000,— mendapat
potongan 3 % dari harga jual. Fembelian minimum
Rp. 300.000,~ mendapat potongan & % dari haraga
jual. Kebijaksanaan ini dilakukan dengan tujuan
agar pembelian terdorong untuk membeli stiap kali
pembelian dalam jumlah yang lebih besar, dengan
demikian perusahaan mengharapkan omzet penjualan
dapat ditinghkatkan. Sebenarnya kebijaksanaan
untuk melakukan pemoctongan harga berdasarkan
jumlah pembelian atau quantity discount bukan
hanya dilaksanakan oleh produsen tapi juga oleh
grosir hkepada pengecer dan oleh pengecer kepada
konsumen . Ada Jjuga perusahaan yang memberikan
arti dari quantity discount tidak hanya jumlah

pembelian setiap kali akan tetapi jumlah pembelian

17} plex 5. Nitisemito, Qp. git.. halaman 76
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untuk jangka waktu tertentu. Misalnya apabila
dalam satu bulan jumlabh pembelian mencapai 1.000
unit, maka akan diberikan potongan harga yang akan
diperhitungkan kemudian. |

Fotongan harga karena cara pembayaran.

Untuk potongan ini biasanya di dasarkan pada
syarat pembayaran tertentu. Misalnya urtuk
pembayaran cash perusahaan memberikan potﬁngan 10
% dan untuk pembayaran tempo satu bulan potongan
diberikan dengan S % dari harga Jjual. Sudah
barang tentu syarat-syarat pembayaran dan jumlah
potongan vyang diberikan antara perusahaan yang
satu dengan vang lainnya tidak sama. Tujuan
Perusahaan untuk melakukan kebijaksanaan ini agar
pembeli terdorong untuk melakukan pembelian dengan
kontan atau dengan tempo vyang lebih pendek.
Apabila seorang pembeli kebetulan mempunyai
kelebihan uang maka dengan adanya rangsangan ini
kemungkinan dia akan mengadakan pembelian kontan
atau tempo lebih pendek. Sebenarnya syarat untulk
mendapatkan potongan ini untuk perusahaan tertentu
hanya apabila pembelian dilakukan dengan kontan
atau cash discount. Tapi ada Jjuga beberapa
perusahaan yang memberikan potongan baik pembelian
dilakukan dengan kontan atau dengan tempo yang
lebih pendek.

Sudah barang tentu potongan dengan kontan
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prosentasenya lebih banyak daripada bilamana
pembelia dilakukan dengan tempo yang lebih pendek.
Tujuan perusahaan untuk melakukan keibjaksanaan
ini terutama bial permintaan cukup banyak tetapi
perusahaan tidak dapat memenuhi seluruh
permintaan tersebut karena terbentuk pada
kekurangan modal kerja. Dengan kebijaksanaan ini
perusahaan mengharapkan agar perputaran modal
kiranya dapat lebih cepat sehingga dengan modal
keria yang ada produksi dapat lebih cepat
ditingkatkan, sehingga seluruh atau sebagian besar
tambahan permintaan—permintaan tersebut dapat
dipenuhi. Sebenarnya kebijaksanaan ini juga
banyak di jalankan oleh produsen saja tetapi juga

banyak di jalankan oleh grosir kepada pengecer.

Fotongan harga karena langganan

Baik seorang produsen, agen grosir maupun pengecer
selalu menginginkan agar langganan-—langganan tetap
setia dan tidak beralih kepada perusahaan lain
untuk itulah maka kepada mereka-mereka yang sudah
di anggap langganan yang baik/setia atau mereka—
mereka vyang diperkirakan dapat menjadi langganan
seting diberikan potongan harga. Fotongan-
potongan ini biasanya diberikan tidak didasarkan
pada peraturan tertulis, akan tetapi bhanya pada

tawar—mernawar SEcara langsundg. Adanya
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kebijaksanaan ini maka banyak konsumen—konsumen
yang berusaha menjadi langganan—langganan
perusahaan tertentu dengan maksud agar service
dapat dilakukan dengan baik dan potongan harga
dapat diharapkan.

Fotongan harga karena pedagang

Fotongan harga juga diberikan kepada pedagang baik
itu agen, grosir maupun pengecer. Dengan
pemberikan potongan ini pedagang-pedagang tersebut
akan meberikan potongan Jjuga kepada pedagang-
pedagang lain, untuk biaya operasi dan untuk
keuntungan atas ikut sertanya menjualkan barang-
barang tersebut. Misalnya potongan—-potongan harga
vang diberikan kepada seorang grosir dari seorang
prndusgn akan diberikan sebagian kepada pengecet,
biaya—biaya operasinya dan keuntungan untuk
dirinya sendiri. Apabila perusahaan tidak

memberikan potongan harga maka tidak ada seorang

pedagangpun vyang maw ikut menjualkan barang-
barangnya. Dan kalau jumlah potongan tersebut
terlalu kecil maka kLegairahan untuk ikut
menjualkan barang—barangnya kurang dapat

diharapkan, barena seorang pedagang akan  lebih
senang apabila yang laku adalah barang-barang yang
memberikan keuntungan yang tinggi. Fadahal kita
semua menyadari peranan seorang pedagang dalam

ikut mempengaruhi pembeli tidak boleh diabaikan.
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Sebaliknya bilamanya potongan itu terlalu kecil
maka dapat menyebabkan harga jual kepada konsumen
terakhir akan jauh lebih tinggi dari saingan-—
saingan kita, sehingga dapat menghambat
kelancaran penjualan. Dan bilamana kita ingin
menjual tidak lebih tinggi dari saingan-saingan
maka keuntungan kita menjadi tipis atau malahan
tidak ada keuntungan. Seperti halnya potongan-
potongan harga vyang lain, maka kebijaksanaan
potongan harga ini juga bukan monopoli seorang
produsen tapi dapat juga dilakukan oleh seorang

agen atau grosir.

B. Hipotesis

Berdasarkan perumusan masalah yang telah diajukan,
maka selanjutnya hipotesis yang penulis kemukakan adalah
sebagai berikut :

"Diduga deal program memberikan peranan yang cukup
berarti di dalam upaya peninghkatan penjualan Froduk EBeta-

dine Solution pada FT. Dos Ni Roha Cabang Samarinda".

C. Definisi Konsepsional

Sesuai dengan judul Skripsi "Feranan  Deal Frogram
dalam usaha meningkatkan penjualan Retadine pada FT. Dos
Ni Roha Cabang Samarinda, maka penulis akan mengemukakan

definisi konsepsional, sebagai berikut
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Yang dimaksud dengan sales drive/deal program
adalah dorongan yang diberikan terhadap sesuatu

produk tertentu dengan memberikan tambahan
bonus berupa barang/discount/rabat dalam batas
wak tu tertentu untuk memperoleh tambahan

penjualan. 18)
Sedangkan saluran distribusi yang dimaksud, adalah
sebagai berikut

Lembaga—lembaga penyalur vang mempunyadl
kegiatan untuk menyalurkan/menyampaikan
barang—barang dan jasa-—-jasa dari produsen ke
konsumen . Distributor—-distributor/penyalur—
penyalur ini bekerja secara aktif untuk
menggunakan perpindaban bukan hanya secara
phisik tetapi dalam arti agar barang—barang
tersebut dapat dibeli oleh konsumen. 19)

Deal program vyang dimaksud dalam penulisan ini
adalah mengenai potongan harga/rabat dan juga potongan
kontan/cash.

Fengertian potongan harga yang diungkapkan menurut
Frogram Kerja FT. Dos Ni Roha, adalah sebagai berikut

Fotongan harga adalah pengurangan dari apa vyang

tercantum dalam daftar harga, serta diberikan

kepada pembeli yang bersedia melakukan sesuatu

yang di kehendaki oleh perusahaan.

Sesuatu tersebut dapat berupa bayaran barang

dalam Jjangka waktu yang ditentukan, pembelian
dalam jumlah tertentu, ataupun memperdagangkan

barang. pemberian potongan tersebut dapat
berwujud uang ataupun imbalan berupa barang.
20)

1. Potongan Tunai
2. Rabat
Z. Fotongan kKepada para pedagang. 21)

18) kumpulan Froqram kKerja FT. Dos Ni Roha.
n_) Alex 5. Nitisemito, Op. €it., halaman &2
20) BT, Dos Ni Roha, Op. Cit.,

1) 1 b i od.
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Fotongan Tunai

Fotongan harga vyang diberikan dengan Jjangka
waktu pembayaran disebut kontan. Oleh karena
pembeli membayar barang dalam batas waktu vyang
ditetapkan oleh pedagang atau produsen, maka kepa-—
danya diberikan potongan harga. Tujuan untuk
memberikan potongan kontan adalah untuk mendapathkan
dana tunai sebanyak mungkin sehingga dapat mengum-—
pulkan modal kerja dengan cepat dan relatif murah.
Fembayaran selang beberapa waktu sesudah barang
diserahkan, misalnya dua atau tiga minggu kemudian.
Fraktek vyang banyak dilakukan dalam pembayran
kontan adalah pada saat barang diserahkan pembeli
memberikan cek'mundur, vaitu cek yang baru dapat
diuangkan ke bank beberapa hari kemudian. Oleh
karena cek mundur biasanya dapat digunakan sebagai
alat pembayaran transaksi dagang dengan para relasi
dagang, maka dalam dunia perdagangan cek mundur

dianggap sebagai dana tunai.

Rabat adalah potongan harga yang diberikan hkarena
pembelian sekaligus atau karena dalam jangka waktu
tertentu secara bertutur—turut membeli bararg atau
jasa dalam Jjumlah tertentu. Fotongan pertama
disebut rabat non—-kumulatif, sedangkan potongan

kedua disebut rabat kumulatif. Ragi para pedagang
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rabat non kumulatif disamping dapat menaikkan

penjualan barang Jjuga dapat menghemat biaya
penjualan. Banyak biaya penjualan seperti
pembuatan nota pembelian, pengantaran barang.

pembukuan biaya administrasi lainnya, tidak banyak
bedanya apakah pembeli membeli dalam jumlah besar
atau kecil. Rabat kumulatif diberikan dengan
tujuan menarik pembeli menjadi langganan. Rabat
dapat diberikan tidak hanya berdasarkan Jjumlah
pembelian atau jenis barang tertentu, melainkan
juga atas pembelian dalam rupiah tertentu. Rabat
atas dasar pembelian dalam rupiah dapat membantu
meningkatkan perputaran berbagai macam barang atau
jasa vyang diperdagangkan. Untuk mengejar Jjumlah
pembelian dengan rabat, mungkin saja pembeli berse-

dia menambah jenis bharang yang dibelinya.

Fotongan kepada pedagang

Aaen  tunggal, grosir dan pedagang eceran membeli
barang dengan tujuan untuk diperdagangkan kembali.
Untuk memperdagangkan barang tadi, mereka tidak
saja harus menanamkan sejumlah dana tertentu
melainkan juga harus mengeluarkan tenaga, pikiran
dan menangqung resiko serta biaya. Untuk segala
pengorbanan  tersebut pedagang menghendaki suatu
imbalan Jjasa dari produsen atau pemilik barang

szbelumnya. Imbalan Jjasa tersebut akan
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dipergunakan untuk menutup biaya vyang ditanggung
serta laba. Oleh karena daftar harga yang disusun
oleh produsen merupakan ancer~anceé harga eceiran
tertinggi, maka para pedangan diberikan potongan
tersendiri. Besarnya prosentase potongan akan
bertingkat sesuai dengan tingkat peranan pedagang
dalam mata rantai penyaluran barang dari produsen
sampai pembeli akhir adalah : produsen—grositr-—
pengecer—pemakai, maka prosentase potongan terbesar
akan diberikan kepada agen. Bila agen menyalurkan
kembali barang melalui grosir maka mereka akan
menyerahkan sebagian dari potongan harga kepada

grosir dan seterusnya.



BAB II1I

METODE FENDEKATAN

A. Definisi Operasional

FT. Dos Ni Roha merupakan pedagang besar vyang
beirgerak dalam bidang usaha distribusi obat-obatan untuk
manusia, hewan ternak dan juga alat-—-alat kesehatan.

Dalam rangka untuk meningkatkan jumlah penjualannya
maka ditempuh kebijaksanaan Deal Frogram. Yang dimaksud
dengan deal program adalah usaﬁa meningkatkan jumlah
penjualan dengan sistem bonus/tambahan barang/discount/
rabat dalam batas waktu tertentu bagi pembeli Betadine
Solution FT. Dos Ni Roha.

Adapun ketentuan untuk produk Betadine Solution ini
adalah sebagai berikut =

Rp. S0.000 diberi rabat sebesar 3%

Rp. 300.000 diberi rabat sebesar 5 %
dan untuk pembelian kontan potongan tunai (cash discount)
sebesar 2 “.

Fenulis akan mencoba untuk menganalisa besarnya
peranan deal program dalam meningkatkan penjualan dengan
menggunakan peralatan statistik vyaitu regresi linear
sederhana dan korelasi. Faktor yang menjadi ukuran dalam
penyaluran Retadine Soultion pada penulisan indi adalah
jumlah pernjualan yang dapat dicapai dalam kegiatan saluran

distribusi dengan pengaunaan deal program.

- T
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Jumlah penjualan mefupakan penghasilan dalam rupiah
vang diperoleh dari hasil perkalian kuantitas dengan harga
jual per unit, dimana pada produk tersebut ada beberapa
macam harga sesuai dengan isi  tiap botol. Harga jual
diasumsikan Jjumlah netto sudah termasuk FFN.

Dalam rangka menganalisa data, faktor-faktor lain

dianggap tetap (konstan).

B. Perincian Data Yang Diperlukan.
Data-data vyang diperlukan dalam penelitian ini,
adalah sebagai berikut H
1. Besarnya penjualan dalam unit tiap bulan untuk
tahun 1992.
2. Harga tiap macam baréng.
3. Deal program yang telah diberikan oleh perusahaan
FT. Dos Ni Roha untuk produk RBetadine.

C. Jangkauan Penelitian.
FPenelitian dilakukan pada FT. Dos Ni Roha Cabang
Samarinda yang beralamatkan di Jalan Fangeran Hidayatullah
Nomor 46 A. Samarinda yang merupakan distributor Tunggal
(Sole Agent) produk Betadine di Daerah Kalimantan Timur.
Dalam penelitian ini penulis membatasi pada masalah
peranan deal program dalam menunjang penjualan agar

mencapal target.
D. Tehnik Fengumpulan Data

Untuk menentukan data vyang hkuat, maka hasil
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pengumpulan data dilakukan dengan cara sebagai berikut =

1. Data Primer (Fengumpulan data secara langsung)
Fengumpulan data ini langsung dilakukan ke obyek
penelitian.

2. Data Sekunder (pengumpulan data secara tidak langsung )
pengumpulan data ini dilakukan dengan jelas mencari
sumber data dari buku-buku atau literatur—-literatur
yang ada kaitannya dengan penelitian dan masalah vyang

akan dibahas.

E. Alat Analisis dan Pengujian Hipotesis

Dalam rangka menganalisa peranan deal program dalam
usaha meningkatkan jumlah penjualan, maka penulis
menggunakan peralatan regresi linear sederhana dengan
rumus sebagai berikut

Y = a + bX 14)
Feterangan @ '

Y = Jumlah penjualan setiap bulan

X Deal Frogram (pengurangan dari apa yang

it

tercantum dalam daftar harga,) setiap bulan
a dan b parameter yang akan dicari
Untuk mencari koefisien a dan b dapat ditempuh
dengan jalan 3

ZY= na +b&X

gdimana :



36

Untuk menguji keberartian hubungan antara variabel x
dan vy , maka di adakan uji - t (t - test) dengan rumus

sebagai berikut:

b - Bo
t = ———-; -----
S yr/x
= x2
dimana :
1 ~
g2 v/x = ————- ({ ZY< — b EZXY ) 17).
n - 2

Kemudian untuk mengetahui ke eratan hubungan antara
kedua variabel tersebut, diadakan perhitungan koefisien

dengan rumus korelasi, sebagai berikut

Untuk menguji kebenaran daripada ¢ dipergunakan rumus

sebagai berikut

Apabila t hitung lebih besar dari t daftar dengan
level of confidence (LOC) 95 % dan degree of freedom (DOF)
n - 2, maka hipotesis diterima sebaliknya apabila t hitunag

lebih kecil dari t daftar, maka hipotesis di tolak.



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Sejarah Perusahaan

Menurut asal katanya "DOS NI ROHA" dari bahasa Ratak
atau Tapanuli vyang artinya "Seia GSekata". Diwujudkan
dalam bentuk lambang berbentuk tiga hati didalam satu
lingkaran. Adapun makna logo tersebut adalah menunjukkan
hubungan dan kesatuan ikatan dari tiga bagian perusahaan,
yakni :

1. Pemasaran/Marketing

2. Keuangan dan Administrasi

3. Logistik.

FT. Dos Ni Roha pertama kali didirikan di Jakarta
tanggal 16 September 1963, dengan akte notaris nomor 30
dengan notaris Raden kadiman.

Hingga saat ini-mengalami beberapa kali perubaban
yang menyangkut antara lain modal saham dan penggantian
pengurus. Setelah mengalami perubahan—-perubahan dan yang
terakhir yaitu akte Nomor 21 tentang perubahan anggaran
dasar tanggal 24 Desember 1984 di Jakarta dengan notaris
Muhammad Ali, yvang kemudian terdaftar pada tanggal 3§ Mei
1985 dengan registrasi Nomor I0%9/Not/1985/FN Jakarta
Selatan.

FT. Dos Mi Robha sampai sekarang telah mempunyai dua

puluh tiga kantor cabang dan delapan perwakilan termasuk
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beberapa stasion, salah satunya stasion Balikpapan di
bawah koordinasi Cabang Samarinda.

Untuk kantor cabang di Kalimantan Timur pertama kali
didirikan di kota Balikpapan pada.bulan April 1974. Waktu
itu dikuasakan sebagai kepada cabang adalah Rapak
Budiharta Sudarsono, di Balikpapan beralamatkan di Jalan
Klandasan 188, yang kemudian pindah ke Samarinda. Alasan
kepindahan tersebut karena kota Samarinda dianggap sebagai
pusat perekonomian dan perdagangan disamping sebagai
ibukota propinsi Kalimantan Timur.

Fada tanggal 16 September 1984 bertepatan dengan
Hari uwlang tahumn Dos Ni Roha ke 21, diresmikan pemakaian
gedung baru milik sendiri yang terletak di Jalan Fangeran
Hidayatullah No. 46 A. Samarinda.

Kantor Cabang Samarinda mempunyai wilayah kerja
meliputi
1. Cabang Samarinda

a. kKota Utama @ Samarinda
b. Luar kota : Muara Radalk, Bontang, Loa Janan,
Tenggarong, Hulu Mahakam, Sanga-sangat
dan Falaran.
2. Stasion Balikpapan

&. Kota Utama : RBalikpapan

b. Luar kKota Tarakan., Rerau, Tanah Grogot,

Manggar, Handil dan Samboja.
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B. Struktur Organisasi Perusahaan

Susunan dan tugas-tugas karyawan pada kantor cabang
FT. Dos Ni Roha di Samarinda mulai dari EBranch Manager
sampai staff-staff yang membantu dalam menjalankan usaha
perusahaan, adalah sebagai berikut
1. Branch Manager (Kepala Cabang)

- Mengadakan pengawasan terhadap kegiatan cabang
secara keseluruhan baik yang menyanghkut peredaran
uang dan ketertiban Administrasi dan Keuangan.

- Mengatur distribusi barang di bagian marketing Jjuga
mengelola barang agar selalu siap dijual yang diatur
Logistik.

- Memonitor kelancaran setiap bagian.

Untuk kantor type A Kepala Cabang dibantu oleh wakil
kepala cabang. PRagi type B dan C tidak ada wakil kepalsa
cabang, hanya dibantu langsung oleh masing-masing kepala
bagian. Untuk wrusan keuangan dan administrasi serta
marketing dibantu oleh supervisor sedangkan logistik oleh
Kepala Logistik.

2. Kepala Bagian Keuangan dan Administrasi.

kKewangan dan Administrasi terbagi tiga bagian, yaitu :

a. Pembukuan dan Administrasi
Fembukuan disini menyangkut data-data buku harian,
jurnal, buku besar, sampail pada neraca. Sedangkan
administrasi adalah kegiatan pencatatan hal-hal vang
dapat menunjang materi pembukuan tersebut di atas

termasuk administrasi buku tambahan seperti mengisi
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kartu piutang dagang. mengisi KVA persediaan barang
dan lain—-lain.
b. Keuangan
Keuangan di sini menyangkut kegiatan penerimaan dan
pengeluaran kas atau kasir serta kegiatan inkasso.
c. Sekretariat
Kegiatan vang dilaksanakan di bagian ini menyangkut
masalah surat menyurat serta agenda dan dokumen.
Kepala Bagian Logistik
Mengkoordinivr pengadaan barang—barang, mengelola
persediaan barang vyang ada di dalam gudang termasuk
administrasi logistik. Tanggung Jjawab Logistik
menjamin agar dapat sampai ke tempat tujuan dengan aman’
tidak ada kerusakan. Fada setiap akhir tahun
mengadakan phisical stock, bisa dilakukan oleh petugas
logistik sendiri, tetapi umumnya dilakukan oleh petugas
dari kantor pusat.
Supervisor
Untuk kantor cabang type B, seperti halnya kantor
cabang di Samarinda tidak memiliki supervisor

sebagaimana yang ada pada kantor cabang type A.

5. Office Sales and Sales Administration (038A)

- Mernerima/melayani order—order yang masuk baik dari
langganzn—langganan maupun melalui  telephon dan
manajer raycn.

- Mengerizkan administrasi penjualan, seperti :

a. Laporan penjualan dari produk  yang dihasilkan
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dari setiap pabrik yang menjadi langganan.
b. Menjumlahkan hasil penjualan yvang dilihat dari
sudut penyerahan barang.
c. Membuat Ilaporan s0C -0TC dan S0OC penjualan
barang. '
6. Manajer Stasion (M.S)
- Mengepalai station/perwakilan
- Memasarkan barang—-barang yang diterima dari kantor
cabang.
Dalam memasarkan barangnya kantor cabang Samarinda di
bantu oleh Stasionnya yang berada di BRalikpapan vyang
tugasnya meméantu kantor cabang memasarkan barang-—
barang ke daerah-daerah yang tidak terjangkau.
7. Manajer Rayon (M.R)
- Memasarkan obat-obatan dari semua pabrik selain
pabrik : Roche dan Ffizer Agric.
8. Frofessional Agriculturél Representative (F.A.R)
- Memasarkan obat-—obatan dan makanan ternak.
Feranan FA.R. mengisi saluran distribusi dan
memperkenalkan produk-—-produk baru dan menjelaskan
Leunggulan—keunggulannya.
?. Supervisor Froduct OTC (SF0)
- Mengawasi penyebaran/penjualan barang—barang 0OTC.
- Menangani penjualan ke grosir-grosir.
EFaramg O7TC ialah barang-barang yang bebas dipajangkan
di tempat—tempat umum, di etalase—-etalase dan lain-l&ain

vang dijual bebas kepada masyarakat pemakai.
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Gambar 1 . Struktur organisasi PT. Dos Ni Roha Kantor
Cabang Samarinda

| Branch Manager

Kabag.Logistik

l
Kabag, KA
Pembukuén
SDR | OSSA
Keuangan [
TSS Staff
Sekretariat MS |
MR |[_
PAR |—
SPO [—
Sumber data : PT, Dos Ni Roha Samarinda
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C. FProses Fenerimaan Order & Realisasinya secara umum

Order diterima melalui salesman yang berkuniung ke
Apotik—apotik atau pegéwai apotik datang langsung ke
kantor FT. Dos Ni Roha atau bisa juga Via Telepon dengan
syarat order akan di realisasikan bila sudah ada order
asli vyang dicap dan di tandatangani oleh Apoteker.
Sebelum di input di komputer guna pembuatan DO & Faktur,
Order diperiksa oleh bagian logistik untuk mengecek apakah
produk tersebut ada stock di gudang.

Kemudian order di bawa ke bagian inkasoc untuk
melihat apakah pelanggan/apotik tersebut masih ada faktur
terdahulu  vyang belum lunas setelah disetujui oleh inkaso

baru order di input ke komputer oleh bagian 0SSA

AFTK - =1 — 0ssA —t LOG
P

INKASO !———% 0ssA ¢ — KOMFPUTER DO &
I— FAKTUR

D. Bidang Usaha

FT. Dos Ni Roha merupakan perusahaan yang memdistri-
busikan barang-barang kepada konsumen vang telah
dipercayakan oleh pihak principal (pabrik). kKhusus obat-
obatan dan alat-alat kesehatan, sasaran distribusi adalah
bepada pihak apotik dan toko obat, rumah sakit, poliklinik
dan puskesmas. Selain itu grosir Juga menjual kepada
pengecer untuk dijual kembali kepada konsumen. Sedangkan

untuk produk-produk konsumer disalurkan dulu vepada toko-



44

toko kelontongan untuk di jual langsung kepada
pemakai/masyarakat.

Dalam melaksanakan peﬁjualannya FT. Dos Ni Roha
menganut sistem distribusi/penyebaran seluas—luasnya dari
hasil produksi pabrik-pabrik yang sudah terkenal.

Di bawah ini beberapa obat—obatan yang didistribusi-—
kan oleh FT. Dos Ni Roﬁa, yvaitu =
1. CIBA memproduksi obat, diantaranya :

- Rimactane obat untuk penyakit TEC

— Otrifin obat untuk tetes hidung.
2. GEIGY memproduksi obat, diantaranya :

- Lopresor obat untuk penyakit jantung.

-~ Voltaren obat untuk penyakit reumatik.
3. ZYMA memproduksi obat diantaranya @

- Vibrocil Microdoser untuk obat pilek

— Vobrocil Masal Spray untuk obat Filek
4., SCHERING, memproduksi Déat, diantaranya :

- Microgynon sejenis Fil KR.

- Travogen Cream untuk obat jamur kulit

o
s

FFIZER FHARMA memproduksi obat, diantaranya :
— Visine Eye Drops untuk obat tetes mata
- Combatrin obat cacing.
6. CORSA memproduksi obat, diantaranya @
— Neo Diaform obat untuk penyakit diare
- Tripel Cream obat untuk alergi.
7. Warner Lambert parke Davis obat, diantaranya :

- EBenadryl obat untuk batuk dan radang tenggorokan
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— Abdec drups Vitamin untuk Rayi
8. Gillete memproduksi alat perawatan tubuﬁ, diantaranvya :
- Sensor Razon
- 8ilet Goal
?. Dupont memproduksi alat kesehatan, diantaranya @
- X— Ray Film untuk Photografi.
10.Biomedis memproduksi, diantaranya 3
-~ Riogesic Tablet untuk Sakit Kepala
- Biogesic Liquid untuk Sakit Kepala berbentuk Syrup
11.Frizer Agrix memproduksi, diantaranya :
- Riocid obat untuk ternak
- Premix A dan B makanan ternak tambahan.
12.Roche memproduksi alat kesehatan diantara :
- Fregnancy Slide Test (FS8T) alat uwuntuk mengetest
Kehamilan.
1Z.United American Fhormacentical 3
- Enervon — C untuk Vitémin
- Anerin untuk batuk
14 . Westmont
- Asmosoline untuk Fenyakit Asma
- Decolgen untuk Sakit Kepala dan Demam
15.Mahakam Beta Farma
- Betadine untuk luka
- Betasari untuk obat sariawan
lé.Total Image

- Body Specipic untuk cream Felanasing
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17 .Beanty Best
- Buper Colagen untuk mengencangkan perut
- Sucses untuk pelangsing
- Super Ester C untuk Vitamin C

E. Data Froduksi

Betadine tergolong dalam kelompok obat bebas vyakni
obat vyang di jual di toko-toko setiap pemakaian betadine
tidak perlu memakai resek dokter.

Betadine obat luka serba guna adalah obat luar vyang
efektif dalam mencegah infeksi pada luka-luka lecet maupun
luka—luka koyak, juga merupakan obat luar yang bebas dari
sifat—-sifat yang kurang menyenangkan karena betadine tidak
merusak kulit, tidak meninggalkan noda dan daya bunuh
kumannya tetap bekerja walaupun bercampur dengan darah
atau nanah.

F. Daftar Harga Deal Frogram + Jumlah FPenjualan Froduk
Betadine Soultion pada FT. Dos Ni Roha Cabang
Samarinda.

Tabel 1. Daftar Harga BRetadine Salution

HARGA
NAMA FRODUK KEMASAN

BOTOL SHIFER

thn

M1 Rp. 440,~ [Rp. 63.360
(144 ERotol)

Betadine Sol

Eetadine Sol 15 M1 Rp.1.265,~ |Rp.182.160

| (144 Rotol)
Betadine Sol 30 Ml Rp.2.145,- [Rp.Z%08.880

(144 EBotol)

Betadine 5ol 60 M1 Rp.4.015,— [Rp.192.720
(48 Rotol)
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Deal Frogram Froduk EBetadine Solution
FT.Dos Ni Roha Samarinda Untuk Tahun 1992
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Jumlah Fenjualan Froduk Betadine Solution

3-
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BAB V

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Analisis

Dengan bertitik tolak pada dasar teori dan metode
analisis Seperti yang diuraikan pada bab—-bab terdahulu,
untuk melihat seberapa jauh peranan deal program dalam
usaha meningkatkan betadine solution pada FPT. Dos Ni Roha
cabang Samarinda, maka akan dipergunakan peralatan statis-—
tik, vyaitu regresi linear sederhana dimana akan terlihat
perbandingan penjualan dengan adanya deal program terse-—

but. Maka dipergunakanlah rumus sebagai berikut :

B

Y = a + bu
Untuk mencari koefisien a dan b dapat di tempuh

dengan jalan @

Dimana
-
E ¥= By — I Exy

a = -— —

n Bxs - (Zx)*°

n Zxy -— X Iy
[} = eee———— :; __________

n Exs = (Ex)~*

49
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4 Perhitungan Fersamaan Garis Regresi

Tabel.

- ™ m- "% e "% me "= ae -

XY

Fenjualan
(Y)

(X)

Deal Frogram

T

———

o
0

.
N
2

7,95

4

™

Januari

177,96

']
8
.

-
<

186,60 |

9,12

66

13

Februari

0

2,63

458

-
ad

175,56

7,09

t
4

W62

73

- e N a . e -

~0
[y}

4
4

-rer
RIS

2,97

14,7

T, 23

-
-

o4

171,09

0,94

7,10

1,08

Agustus |

September

4,20

-
-

12,03

LK}
o

4

™

O

226,8

9,77

8]

1

15,06

1.791,41

26

7t

~
e

Jumlah

27 40
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Z ¥* By - Ex Eny
& = m———— S
n = x®= - ( Bx )=
( 70,26 ) (142,03) - (27,40) (352.49)
B 2 ( 70,26 ;~ - (2;:20)2“—
?.980,43F - 9.658,2%
 eas,a2 - 750,76
322,20
92,36
= 3,49
n Zxy = Ex Dy
b = e ——
n Ex? - (2x)2
12 (352,49) - (27.,40) (142,05)
- 12 ;0,2;—) ) :— (2;:;;;5
4.229,88 - 3.892,17
B -—843:;; - ~750,76
337,71 '
92,36
= 3,66

Setelah parameter a dan b diketahui, maka diperoleh

regresi disusun sebagai berikut @

Y = a + bx menjadi

Y = 3,49 + 3,66

Dari persamaan tersebut di atas bararti apabila
perusahaan menambah deal programnya sebesar Rp. 1.000.000,
maka penjualan seluruhnya menjadi Rp. 23.660.000,~ dengan

asumsi faktor—-faktor lain tidak berubah (konstan).
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Untuk menguji perhitungan di atas, maka di adakan

uji t (t—test), dengan cara sebagai berikut :

S§2y/x% = =——————— ( EY2 - b Zxy )

= mmmeee— [ (1.791,41 - (3,66) (352,49) 1]

= e % (1.791,41 — 1.290,11)

= % SOL,30
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Dari perhitungan di atas di peroleh t hitung sebesar

-
“~a

711

vang berarti lebih besar dari

1,812 dengan level of confidence

fredom

yang

(dof) n -

berarti

=
~a

antara variabel

hal ini menunjukkan

® dan

t

daftar

sebesar

(loc) 925 % dan degree of

variabel

adanya

hubungan

Y.« dengan

demikian maka hipotesis yang telah di ajukan dapat diteri-

Mma .

Untuk mengetahui hubungan variabel x dan variabel

Y

di adakan perhitungan dengan menggunakan korelasi, sebagai

berikut

n o xy - Eu Zy
o= - _— e
\/ n=? - (202 . \[n 2 - (E)?
12 (352,49) — 27,40 (142,035)
=\/ I;?;SZEZ)-—(N,M»)E . \/—12(:791,41)—?3;:(;;;
4.229.88 - X.892,17
) \/ 843,12 —7;5,76 FQ (21.496:92 —20.178,20)—_
337,71
Vo e
337,71
9,61 - 36,31
337,71
© zam,94
= 0,968
Dari perhitungan di atas maka di ketahui bahwa
terdapat hubungan yang erat dan positif, antara variable x

(deal Frogram) dan variabel Y (Jumlah Fenjualan).
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Untuk mengetahui kebernaran daripada perhitungan di
atas, maka di adakan uji- t (t—-test) dengan cara sebagai

berikut

0,948 \/12 -2

=

v 1 - (0,9680)2

0,268 (3,16)

=] —

1 - 0,937

3,06

V 0,063

12,24

Dari perhitungan di atas diperoleh t hitung sebesar
12,24 vyang berarti lebih besar daripada t daftar sebesar
1,812 pada level of cnnfiéence 95 7% dan degree of redom
n — 2, sehingga hipotesis yang telah di ajukan dapat di
terima.
B. Pembahasan

Dengan menggunakan analisis regresi linear sederhana

o,

diperoleh persamaan Y = 3,49 + 3,66 u.

Untuk mengetahui kebenaran hubungan tersebut,
maka diadakan uji - t (t — test) vyang menghasilkan t
hitung 2. 711 yang berarti lebih besar daripada t daftar
1,812 pada lebel ov confidence 9% % dan dearee of reedom n

2, sehingga hipotsis diterima.
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Dengan menggunakan korelasi, maka diperoleh hubungan
vang erta (positif), antara variabel x (deal program)
dengan variabel y (jumlah penjualan), yaitu 0,968

Untuk mengetahui kebenaran daripada perhitungan,
maka diadakan uji - t ( t—test) yang menghasilkan t hitung
sebesar 12,24 yang berarti lebih besar daripada t daftar
sebesar 1,812 pada lebel of confidence 9% % dan degree of
freedom n — 2, sehingga hipotesis dapat diterima.

Semua hasil perhitungan tersebut menunjukkan adanya
hubungan vyang berarti (significant) antara variabel ¥
(deal program) dengan variabel Y ( penjualan ). Hubungan
tersebut cukup erat yang ditunjukkan olebh koefisien
korelasi ( ) sebesar 0,968.

Dari persamaan regresi dapat di tafsirkan bahwa
setiap adanya penambahan biaya deal program sebesar Rp.
1,000.000,~ maka dapat meningkatkan hasil penjualan
sebesalr Rp. 3.660.000,—: Kenaikan tersebut hanya
dimungkin denghan asumsi-asumsi babhwa hal-hal lain tetap,
seperti selera, harga produk saingan, pendapatan
masyarakat.

Dengan demikian dapat ditafsirkan bahwa kegiatan
deal program berupa ‘potongan hatrga yang diberikan
mempunyai peranan yang cukup berarti terhadap peningkatan
hasil penjualn produk betadine solution. Hal ini  juga
menunjukkan, bahwa hipotesis vyang di kemukakan dalam

penelitian ini adalah terbukti secara nyata.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN—-SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian paa bab-—-bab terdahulu, maka

dapatlah ditarik kesimpulan, sebagai berikut :
1. FT. Dos Ni Roha merupakan suatu perusahaan vyang

bergerak dalam usaha perdagangan farmasi, salah
satu produknya dalah Betadine. Dalam usaha
meningkatkan hasil penjualan, maka pihak
perusahaan menempuh kebijaksanaan deal program.

Untuk mengetabhui berapa besarnya peranan deal
program dalam ranghka meningkatkan jumlah
penjualannya digunakan peralatan statistik, yaitu
regresi linear sederhana. Dari hasil analisis
dipercleh trend yang stitip; yaitu Y = 3,49 +

3,66, vyang berarti apabila pihak perusahaan

menambah deal program sebesar Rp. 1.000.000,-

~maka jumlah penjualan seluruhnya menjadi Rp.

3,660,000,

Untuk mengetahui kebenaran daripada perhitungan,
maka diadakan uji-t (t—test) yang menghasilkan t
hitung sebesar 2,711 yang berarti lebih besar
daripada t daftar 1,812 pada level of contidence
9% % dan degree of freedom n - 2, sehingga
hipotesis dapat diterima.

Dengan menggunakan korelasi, maka dipeirocleh

hubungan vang erat (positif) antara variabel x

o
13
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(Deal Program) dengan Y (Jumlah Fenjualan), yaitu

o= 0,968

. Untuk mengetahui kebenaran daripada perhitungan,

maka diadakan uji-t (t — test) yang menghasilkan
t hitung sebesar 12,24 yang berarti lebih besar
daripada t daftar sebesar 1,812 pada level of
confidence (LOC) 95 % dan degree of freedom (DOF)

n - 2, sehingga hipotesis dapat diterima.

B. Saran—saran

1.

L

Dengan memperhatikan kesimpulan bahwa deal
prnéram mempunyai peranan yang positip dalam
rangka meningkatkan hasil penjualan, maka pihak
perusahaan hendaknya terus meningkatkan deal
program dengan memperhatikan faktor—-faktor lain

vang menunjang kontuinitas perusahaan.

Sebagai suatu bagian vyang integral dengan
kegiatan pemasaran, maka setiap salesman
seyogqgyanya sebelum diterjunkan ke lapangan

terlebih dahulu dibekali dengan sales training
program vyang terarah dan memenuhi persyaratan,
karena dengan program training yang baik dapat
memperkecil rate twn over dari salesman.

Mengingat dewasa ini telah banyak produk obat-
obatan vang sejenis serta lain merek, maka
hendaknya pihak perusahaan mengadakan orientasi
terhadap para pemakai sehingga perusahaan dapat

menemukan keinginan konsumen.

=7
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338 Anto Dajan, Pengantar Metode Statistik

"TAREL VI Tavbel titik persenad distribusi o T

Bagi o.f. = 10 deraja hebas )

P> LB = 0,08

1412 o TV ] M<-1,810= 005 .
NE e 20 18 10 05 | 025 | o 005 | .0008
" L \ sel . - . . » * . . [ h
| 1000 1 1,326 | 1963 | 3,008 | 6314 | 12,706 | 31.821 | 63.657 | 636,619
u 16T L0601 1386 | 1886 | 2920 | 4303 | 6.965 | 9.925[ 31598
3 165 IR 1,750 1.63% 2,853 3.182 4,541 S.K41 12,941} -
1 AU s | nsas | a3z | a6 | soer ]| <604 _3.610
' . 5 20 w20 | 0ase | 1496 | 2018 | asay 3368 [ 4032 689
’ 3 S 006 | 8¢ | 140 | vwas | 2447 | spes 3,201 3,959
? D96 L ans | s | 1898 | 2365 | 2908 | 3400 5.408
3 06 ke | o108 | 1397 | 1860 | 2306 | waee| ssss| 5041
9 (703 1,883 | 1,000 | 1383 | 1833 | 2262 | 221 | s.2s0l 4781
10 00 810 | 1003 | nsie | [TEIZ)| 2.2 (¢ 2,064 LNIT] WY
" A9V |26 | 1088 | 1363 | 1096 | 2om ) e2is ]| 30n 143
. 12 OIS N0 108y L oasse | 182 | 2a | wesi| a0s6] 4am
I35 .f-?d ) A0 1.029 1.850 177 2,160 ?.{v.‘bﬂ amals £.221
. Moo tomes | non6 | nsas | ongen | omaas D ooes | 2e0] Y440
B e e boran | oaaan b oass | oaasr | aem 2941 4013
16 690 ¢ A6s 1 ronn | 1837 foraee | c2az0 | asas)| sen 1018
n 659 863 | 1069 | 1333 | 1240 | 2000 | 2560 | agex| 3068
oL % 638 1862 [ 0060 | 1330 | 0034 | 2001 | ass2| agm| 399
: 19 688 1861 | 1066 | 1528 | 1329 | 2,003 | 2.330| 2.861! a8
20 687 £ 860 | 1064 | 1325 | 1725 | 2086 | ‘2.528] 298] 350
20 86 858 | 10687 1,923 | 1921 | 2080 | 2518 2831 sar
22 686 | 858 | nost | 1821 | 1oy | 2.0m 2508 | 2819 | 3,792
23 685 1858 | 1,060 [ 1319 | 114 |- 2000 | 2500 201 sa6
2 685 151 [ 1059 | 1318 | L0 | 2064 | 2492 | 2,391 8945
25 [ .684 | 436 | 1,058 | 1316 | 1,708 |. 2.060 | 2.485| 298 3.152
26 684 1356 | 1038 1315 | 1006 | 2086 | 2439 290 30
. Y B340 885 | 1080|1314t | nr0s | 2,082 “2.418 | 20| ses0
28 883 1 835 11,056 | 108 | 1200 | 2,018 | 2460 ] 2.763| s624
29 S8 18541 1088 1811 [ 1699 | 2048 | 2462 2786|3650
30 683 1854 10,055 | 1,310 | 1,697 | 2,042 ] 248 2150  s.646).
. . H ]
v 881351 1 1,050 | “1.303 | 1684 | 2021 2423 290¢| sasi|-
60" 1 629 | 843 | 1046 | 1,296 | 1.671 | 2.000| 230 2.660 | 3.460
. 12010670 1 845 | 1001 | 1,289 | 1658 | 1930 2.358] 2.611] 5.8
- 6741 B42 | 1036 | 1282 | 1e4s [. 1960 | 2326 2,506 3.9

Sumber:  Fisher and Yates:  Statistical Tables for Blalogical, Agriculiural and Mcdical Resurch,
Table !'* tin Penerbit:  Olwer and Boyd, Lid, Edinburgh, England.
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