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Yuni Ira Yousvita, Analisis Prospek Penjualan produk ‘Sarung Samarinda Pada’
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Perusahaan Sarung Alaydrus Samarinda di bawah bimbiﬁg"a:j: Bapak 5b;gi';1<.§j‘spul, AM.

dan Bapak Ahmad Dimjati, SE. N AN

IR

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana'brbi;p'efk' p‘eﬁjuataﬁ' samng I

TR
1 -

tenun pada perusahaan Sarung Tenun Alaydrus Samarinda. = o A

Dari hasil analisis data penjualan dan data perolehan laba'p"a'dag tahun ;Zd'(jq; '
yang digunakan untuk meramalkan pada tahun 2001 untuk 'daerah .perﬁ_aéaraﬁ
Balikpapan diperoleh persamaan regresi sebagai berikut : Daeéh Pemasaran
Samarinda Y = 183,78 + 91,34 X dan daerah pemasaran Balikpapan = 78,1327 +
10,9153 X. Sedangkan persamaan laba adalah ¥ = 10,27 + 8,1105 X untuk daeréh
pemasaran Samarinda dan Y = 35,5723 + 12,0578 X untuk daerah pemasaran
Balikpapan.

Hasil dari perhitungan standart error adalah 16,8575 dengan batas meksimum
ramaian penjualan 162,6800 dan batas minimum 128,9650 untuk daerah pemasaran
Samarinda. Sedangkan untuk daerah pemasaran Balikpapan sebesar 8,1033 dengan

batas maksimum 103,9691 dan batas minimum 87,7625.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Beiakang

Setiap peiusahaan berusaha mencari keuntungan yang sebesar—besarny'a' %
dengan melakukan berbagai kegiatan sesuai dengan bidang usaha yang dijailankannya
untuk mendapatkan keuntungan tentu saja setiap perusahaan tidak terlepas dari
persaingan (competition) dengan perusahaan lain.

Banyak perusahaan yang kurang mampu bersaing akan mengalami kerugian
dan tutup dengan sendirinya, sementara perusahaan yang unggu! dalam persaingan
akan terus berkembang dan membentuk anak-anak perusahaan baru dan group-group
yang menguasai perekonomian dengan skala nasional, bahkan selanjutnya akan terus
meningkatkan daya saing dengan perusahaan asing.

Untuk mampu bersaing dengan perusahaan lain, suatu peméahaan harus
mampu dalam keadaan full employment sehingga efisiensi dan efektivitas perusahaan
tercapai dan meningkatkan produktivitas perusahaan, maka akan menambah
keuntungan perusahaan.

Suatu perusahaan dituntut mampu mengelola perusahaan sebaik mungkin. Hal
ini tidak teriepas dari fungsi manajemen perusanaan yang menyangkut : perencanaan
vang tepat, baik jumlah produksi yang dilaksanakan maupun penetapan biaya yang
GiKeiuarkan pada suatu periode perusahaan, pengorganisasian, pelaksanaan, hal ini
menyangkut kapan saat yang tepat suatu jenis produk diproduksi dan kapan dipasarkan
serta bagaimana menggerakkan pelaku perusahaan agar terhindar dari inefsiensi biaya,
Tang periu diperhatikan juga adaiah pengawasan pada saat dilaksanakan kegiatan
produksi yang dengan sendirinya akan mengakibatkan pelaksanaan tidak terlalu jauh
dari perencanaan, kemudian dari semua kegiatan di atas, perlu adanya follow up dalam

nai ini tindakan perbaikan dari setiap kesalahan yang akan diterapkan pada periode



selanjutnya. Selain itu pengelola peru'séhaa:ﬁ harus niarribu:ﬁféﬁgfada'kan‘estirﬁa.sf dan
forcasting yang tepat, baik mengenai kenaikan biaya maupun perubahan selera
konsumen serta penjualan perusahaan. B " R

Pada dasamya saat pemasaran masih ada persaingan dari produk lain yang
sejenis, namun hal ini harus diimbangi dengan kualitas dan harga barang. Kualitas
diusahakan sebaik mungkin dan harga serendah mungkin, namun keadaan kualitas
barang yang baik dan harga yang relatif murah masih belum menjamin konsumen akan
membeli barang tersebut. Hal ini bisa saja disebabkan pengetahuan konsumen tentang
barang tersebut sangat kurang, sehingga minat konsumen untuk membeli barang
tersebut juga tidak ada, artinya konsumen tidak tahu bahwa barang yang diproduksi
tersebu mempunyai kualitas yang baik dan harga yang relatif murah, atau konsumen
{ahiu barany tersebul baik tapi mereka tidak tahu dimana letak kebaikannya selain itu
konsumen tentunya tidak mau berspekulasi membeli barang yang kurang dikenainya

Untuk memasarkan suatu barang mutlak mengehalkan barang kita kepada
konsumen. Apa Kelebihannya dibandingkan dengan barang lain sejenisnya, berapa
harganva bahkan kalau periu kita kenalkan bahan baku dan bagaimana proses
produksinya. Setelah itu barulah dilakukan kegiatan mempengaruhi konsumen agar
mau beralih membeii hasil produksi tersebut.

Salah satu perusahaan menengah yang ada di Kalimantan Timur, khususnya di
Samarinda adalah usaha bidang sarung, yaitu perusaan sarung Alaydrus. Usaha ini
mempunyai prospek untuk dikembangkan, karena pesaing di Samarinda masih sedikit,
yaitu baru sekitar 5 buah perusahaan, jUga produk sarung merupakan produk sandang
yang dapat digunakan sehari-hari, khususnya bagi umat Islam untuk melaksanakan
Ibadah Sholat, juga merupakan produk yang dapat digunakan sebagai barang souvenir.
Walaupun perusahaan masih menggunakan peralatan yang sederhana atau tradisional
dalam memproduksi sarung, akan tetapi arena mempunyai mutu dan corak yang khas
Kalimantan Timur maka patut dikembangkan menjadi komoditi yang mempunyai
prospek cukup baik dimasa yang akan datang selama ini produk yang dihasilkan oleh
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perusahaan sarung Alaydrus terdiri dari tiga jenis, yaitu Sutera S_engihg, Sutera Mastuli -~
dan Sutera Mesres. Bahan baku yang digunakan adalah Sutera ﬁan bahan bewama
vang berkwalitas tinggi, sehingga menghasilkan produk yang berkwalitas. Proses
produksi yang dilaksanakan secara tradisional dari awal hingga proses l-akhir yaitu
pemberian warna, pemintalan, penenunan sampai dengan pencucian.

Bagi pihak manajemen perusahaan sarung Alaydrus, dalam memasarkan hasil
produksinya selalu berusaha untuk meningkatkan hasil penjualan dengan tujuan akan
memperoleh laba yang maksimal. LIntuk mencapai tujuan tersebut pihak perusahaan
harus mempenahankan Kontinuitas produksinya, terutama jumlah atau volume
penjuaian.

Dalam melakukan penjualan, mengalami pasang surut yang disebabkan karena
siluasi dan kondisi perekonomian yang berubah-ubah, selera pasar yang tidak stabil
dan sebagainya, adapun hasil penjualan di daerah pemasaran Samarinda dari tahun
1095 sampai dengan tahun 2000 adalah sebagai berikut : tahun 1996 sebesar

2.G tanun 1997 sebesar Rp. 182.944.900,- tahun 1998 sebesar
Rp.218.325.900,- tahun 1999 sebesar Rp. 243.480.300 dan tahun 2000 sebesar Rp.

Sementara itu untuk daeran pemasaran Balikpapan tahun 1996 sebesar Rp.

78.806,600,-, tahun 1997 sebesar Rp. 76. 804.500,- Tahun 1998 sbesar

Untuk itulah, diperlukan suatu ramalan penjualan yang baik agar dapat
meraiisasikan tujuan penjuaian tersebut. Ramalan penjualan adalah suatu aktivitas
vang memegang peranan penting sehingga memerlukan perhatian dan pihak
perusahan. Ramalan penjualan tidak hanya merupakan perkiraan tentang penjualan
saja, akan tetapl merupakan tindakan penyesuaian kesempatan yang ada, yaitu untuk

mengetahui permintaan yang aktual dan potensial.
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Usaha pemasaran lain yang perlu diperimbangkan oleh perusahaan agar
ramaian penjuaian terhadap produk dapat direalisasikan ada;lah benerapan dari strategi ‘
distribusi. Penerapan strategi distribusi bertujuan agar penyampaian produk tersebut
dapat memenuhi kebutuhan kepuasan konsumen. Dengan penerapan strategi distribusi
vang baik diharapkan produk sarung dapat dijual pada daerah pemasaran yang tepat
dan lebih menguntungkan.

Berdasarkan apa yang dipaparkan di atas, maka penulis tertarik untuk

mengadakan penelitian * Analisis Prospek Penjualan Produk Sarung Samarinda

Pada Perusahaan Sarung Alydrus Samarinda’.

B. Perumusan Masalah

Berdasarkan pada latar belakang di atas, maka penuiis memberikan suatu
perumusan masalah, yaitu : “Bagaimana prospek hasil penjualan produk sarung
Samarinda dari periusahan sar.ng Alaydrus untuk daerah pemasaran di Samarinda dan

daeran pemasaran di Balikpapan 7

C. Tujun Kegunaan Penulisan
Adapun tujuan penelitian yang diharapkan adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui prospek penjualan produk sarung khususnya dalam

nubunganinya penerapan strategi distribusi.

ro

Untuk memperkirakan seberapa besar tingkat keberhasilan pendistibusian
produk sarung berdasarkan hasil ramaian penjualan pada daerah penjuatan di
Samarinda dan Balikpapan.

Sedangkan kegunaan penelitian yang diharapkan dapat tercapai adalah :
1. Pihak perusahaan dapat mengetahui daerah mana yang lebih menguntungkan

dalam usaha memasarkan produk sarung.



Sebagai bahan informasi bagi perusahaan yang bergerak dibidang tenun sarung

untuk menghadapi persaingan di masa yang akan datang. E

Dalam penulisan ini dibuat suatu sistematika pembahasan dengan maksud

untuk dapat membantu memperjeias arah tujuan dari skripsi ini dengan membagi

dalam beberapa bab :

Bab

£
o

Y
o

| : Pendahuluan, yang terdiri dari latar belakang masalah, tujuan dan kegunaan

AW
¥

Vo

Vi

penelitian, serta sistimatika penulisan.
Dasar Teori, yang memuat teori-teori yang berhubungan dengan penulisan
terutama pada masalah yang diajukan, yaitu pengertian pemasaraﬁ dan
menajemen pemasaran, pengertian peramalan, pendekatan pada studi
pemasaran, fungsi-fungsi pemasaran, macam-macam peramalan, langkan-
langkah peramalan, metode peramalan, strategi distribusi, saluran distribusi,
distribusi fisik, faktor pertimbangan dalam strategi distribusi, pengajuan
hipotesis, definisi konsepsional.
Metede pendekatan, yang memuat definisi oprasional, jangkauan penelitian,
rincian data yang diperiukan, teknik pengumpulan data dan alat analisis dan
penguiian hipotesis.
lasil-hasil penelitian, yang memuat hasil penelitian yang menyangkut
Keadaan umurn perusahaan, Stuktur Organisasi, hasil penjualan, biaya-
biaya serta data-data lain yang ada hubungannya dengan permasalahan.
Analisis dan pembahasan, merupakan bab analisis dan pembahasan atas
permasalahan yang ada.

Kesimpulan dan saran, berisikan kesimpulan atas penulisan skripsi ini

dan saran-saran yang ditujukan pada pihak perusahaan.
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DASAR TEOR!

A, Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran

viasaiah pemasaran merupakan salah satu dari sekian banyak masalah yang
perusahaan sehari-hari. Dibidang teknclegi para ahli telah banyak
menemukan hal-hal yang baru yang kemudian dijeimakan kedalam mesin-mesin dan
metode-metode yang mengakibatkan para produsen mampu bekerja secara lebih
efisien. Penemuan baru ini memdorong timbulnya usaha — usaha baru diberbagai
bidang, dengan menghasiikan produk—produk baru pula para produsen kemudian
dihadapkan pada masalah baru, yakni bagaimana menjual hasil produksi tersebut
agar uang vang diinvestasikan dapat segera kembali dengan membawa sejumiah
keuntungan. Disiniiah masaian pemasaran mulai muncul. Segala daya upaya produsen
akan sia-sia dalam mencari, menemukan dan menerapkan metode-metode baru dalam
proses produksi apabiia dari disertai dengan kemampuan menjual yang memadai.
Uniuk mengetahui pengetian pemasaran itu sendiri kita dapat melihat dari beberapa

pendapat ahli.

William J. Stanton menyatakan bahwa :

Pemasaran adaiah keseluruhan sistem yang berhubungan dengan
kegiatan usaha, yang bertujuan merencanakan, menentukan harga,
hingga mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang atau jasa
yang akan memuaskan kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun
yang potensial. ¥

Y M. Mursid, Manajemen Pemasaran Cetakan Pertama, Bumi Aksara, Jakarta, 1993, halaman 26



Sedangkan menurut Winardi daiam bukunya Kamus Ekonomi Inggris—
Indonesia, dikatakan bahwa pemasaran adalah :

Marketing adalah suatu aktivitas dunia usaha yang berhubungan
dengan benda — benda serta jasa — jasa dari suatu produksi sampai ke
konsumsi, di daiam mana termasuk tindakan membeli menjuai,
menyelenggarakan rekiame, menstandarisasi pemisahan menurut nilai,
mengangkut, menyimpan benda, mempermedal, serta informasi pasar.

.Adapun pengertian pemasaran menurut Wasis adalah ;

Pemasaran adalan kegiatan yang berhubungan dengan penyaiuran
barang dan jasa dari produsen ke konsumen dan yang
diselenggarakan dalam rangka memenuhi konsumen dan mencapai
tujuan perusahaan

Dari beberapa pendapat ahli tentang pemasaran tersebut di atas dapat
disimpulkan bahwa ruang lingkup pemasaran merupakan proses perpindahan barang
dan jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen dengan jangkauan yang luas

melalui berbagai tahap kegiatan antara lain produk, harga, tempat dan promosi

Setelah dikemukakan pengertian pemasaran, maka berikut ini axan
dikemukakan beberapa pengertian manajemen pemasaran. Akan tetepi terlebin dahulu
Kita harus mengetanui secara garis besar arti dari manajemen itu sendiri pada intinya
manaiemen adalah suatu perencanaan, pengorganisasian, personalia, pengarahan
dan pengawasan dari anggota organisasi untuk mencapai tujuan bersama.

Seianjutnya dapat dilihat pengertian manajemen pamasaran, diantaranya di
kemukakan oleh Philip Kotler :

Manajemen pemasaran adaiah proses perencanaan dan pelaksanaan

konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi gagasan, barang

dan jasz untuk menghasilkan pertukaran yang memenuhi sasaran-
sasaran perorangan dan organisasi.

is —~Indonesia), Cetakan keduapuluh, Alumni Bandung, 1992, halaman

nomi (Ing

¥ Winardi, Kamus Eko
3lo
Wasis, Pengantar Ekonomi, Cetakan kempatbelas, Aiumni, Bandung, 1996, halaman 141
¥ Philin Kotler, Manaiemen Pemasaran. Analisis, Perencanaan, Implementasi dan Pengendahan, Jilid I,
Edisj Ke2nam, Erlangga Jakarta 1996, halaman 14




Sedangkan pengertian manajemen pemasaran menurut Radlosunu adalah :

Manajemen pemasaran adalah penganallsaan, perencanaan
pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang bertujuan
menimbulkan pertukaran dengan pasar yang dijadikan sasaran dengan
maksud untuk mencapal “objective” organisasl pemasaran.

Tugas manajemen pemasaran tidaklan hanya menawarkan barang yang
sesual dengan kelnginan dan kebutuhan pasarnya, dan menggunakan penetapan
harga yang efektif, komunikas! dan distribusi untuk mencapal Informasl,
mempengaruhl dan melayanl pasarnya. Tetapl lebih luas dari Itu, tugas
manajemen pemasaran lalah mengatur tingkat, saat (timing), dan sifat permintaan
dengan cara yang dapat membantu organisasi mencapal tujuan. Jadi dengan
singkat dapat dikatakan bahwa manajemen pemasaran adalah demand

management.

2. Falsafah Pemasaran

Bermula adanya kebutuhan yang harus dipenuhi, terdapat banyak alat
pemuas kebutuhan tersebut, balk yang tersedia terbatas maupun tidak terbatas.
Apablla tersedia terbatas, kala alat pemuas kebutuhan tersebut menjadi bernilal
ekonomls. Begitu juga walaupun tersedia tidak terbatas, tetapli pada waktu
diperiukan terbatas adanya, maka la bernilal ekonomis juga. Kalau dilihat darl segl
kebutuhan manusia yang sangat terbatas, diharapkan dengan alat pemuas
kebutuhan yang terbatas maka jelas betapa besar nilal ekonomis alat pemuas
kebutuhan.

Keglatan perusahaan diarahkan untuk menghadapl pemuas kebutuhan dari
konsumen. Segala usaha dilakukan perusahaan seperti kegiatan produksi,
keuangan, penelitlan dan pengembangan dan lain-lain untuk mencapal tujuan Hu,
meskipun ada faktor pembatas vyaltu kelnginan untuk mencarl laba dan

pertumbuhan bagi perusahaan.

5 Radiosunu, Manajemen Pemasaran, Suatu Pendekatan Analisis, Edisi I, Cetakan Keempst BPFE UGM.
Yogyakarta, 1995, halaman 3



Dalam menjalankan kelnginan pemasaran, perusahaan dapat berpedoman
pada salah satu falsafah konsep berikut :

a. Konsep produk, yaltu konsep yang merupakan orientasl
manajemen, yang beranggapan bahwa konsumen akan
mempunyal tanggapan balk terhadap produk-produk bermutu
yang dijual dengan harga layak, dan bahwa diperlukan hanya
sedikit usaha pemasaran dari perusahaan untuk mencapal
penjualan dan laba yang memuaskan

b. Konsep penjualan, yaitu konsep yang merupakan orientasi
manajemen yang beranggapan bahwa para konsumen pada
umumnya tidak akan membell produk perusahaan dalam jumiah
yang cukup banyak, kecuall apabila mereka dipengaruhi dengan
usaha promosl dan penjualan.

c. Konsep pemasaran, yaitu konsep yang merupakan orientasl
manajemen yang beranggapan bahwa tugas pokok perusahaan
lalah menentukan kebutuhan, keinginan dan penllalan darl pasar
yang menjadl sasaran, dan menyesuaikan keglatan perusahaan
sedemikian rupa agar dapat menyampaikan kepuasan yang
diinginkan pasarnya secara leblh eflsien dan efektif daripada
salngan-saingannya.

d. Socletal Marketing Concept, yailtu orientasl manajemen yang
diarahkan pada usaha menimbulkan kepuasan dan kesejahteraan
jangka panjang bagi konsumen dan masyarakat, sebagai cara
untuk mencapal tujuan perusahaan. ©

Konsep produk hanya pedoman pemasaran oleh perusahaan yang
memegang monopofl mutlak. Tetapl dalam situasl persaingan konsep Ini akan
berakibat kehancuran bagi perusahaan yang menganutnya. Dasar pemikiran
yang terkandung dalam konsep produk adalah :

a. Perusahaan harus menguatkan perhatiannya pada tugas
menghasilkan barang-barang yang dijual dengan harga layak.

b. Para konsumen memperhatikan pembellan produk daripada
pemecahan masalah pemuasan kebutuhan.

c. Para konsumen yang mengetahul adanya barang-barang sejenis
merek lain.

d. Para konsumen memilih antara berbagal merek barang sejenis atas
dasar hubungan antara kualitas dan harga barang. ”

5 bbid, halaman 1 - 10
™ Tbid, halaman 8
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Perusahaan-perusahaan yang mempraktekkan konsep penjualan, lebih

mementingkan penjualan daripada kepuasan konsumen. Penjual tidak segan-

segan menggunakan cara yang kurang jujur untuk mempengaruhi konsumen

agar membeli.

Cara tersebut akhirnya akan merugikan penjual itu sendlrl, karena pembell akan

kecewa bila ada yang dikatakan penjual tidak sesuai dengan kenvataan.

Dasar pemkirian yang terkandung daiam konsep penjuaian adaiah :

Tugas utama dari penjual adalah mendapatkan penjualan cukup dari

produknya.
Para konsumen pada umumnya tidak akan membeli dalam jumlah yang

cukup banyak tanpa dorongan.
Para konsumen dapat didorong untuk membeli, dengan berbagai cara

peningkatan penjualan.
Pada pembeli kemungkinan akan melakukan pembelian lagi, dan kalaupun

tidak, maslh banyak konsumen laln, *

Pada hakekatnya konsep pemasaran adalah konsep yang berorientasikan

pembeli, yang didorong oleh pemasaran yang berstrategis dan bertujuan

menimbulkan kepuasan pembeli sebagai alat untuk mencapai tujuan perusahaan,.

Dasar pikiran yang terkandung dalam konsep pemasaran adalah :

a.

b.

Perusahaan menganggap sebagai tugasnya, pemuasan keinginan
kelompok pembeli tertentu.

Perusahaan menyadari bahwa untuk dapat memuaskan keinginan
pembell, diperlukan program marketing research untuk mengetahul
keinginan-keinginan tersebut.

Perusahaan menyadari bahwa semua kegiatan untuk perusahaan
yang mempengaruhi pembeli harus ditempatkan dibawah kontrol

pemasaran yang terintegrasi,
Perusahaan percaya bahwa usaha memberl kepuasan kepada

konsumen akan menimbulkan loyalitas, terciptanya langganan,
kesan balk darl pembell kepada perusahaan. *

Timbulnya societal marketing concept adalah akibat dari adanya

pertentangan kepentingan antara pemuasan kebutuhan konsumen dan

kesejahteraan masayarakat

3) bid, halaman 9
' Ibid. halaman 9
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dalam jangka panjang, yang tldak diperhatikan oleh konsep pamasaran. Dasar
plkiran yang terkandung dalam socletal concept adalah :
a. Tugas utama perusahaan adalah menciptakan pembell yang puas
dan sehat dan menyumbang dalam menaikkan tingkat hidup.
b. Perusahaan selalu berusahan mencari barang-barang yang lebih
baik dalam artl leblh menarik dan leblh bermanfaat bagl konsumen.

c. Perusahaan berusaha menghindarl produk-produk yang dapat
merugikan pembeli.

d. Konsumen akan membell darl perusahaan-perusahaan yang
menunjukkan perhatian terhadap kesejahteraan dan kepuasan
mereka.?
3. Pendekatan Pada Studl Pemasaran

Terdapat tiga pertanyaan dasar yang menonjol dalam menyalurkan barang
dan jasa, yaitu apa (what) yang disalurkan, siapa (who) yang menyalurkan
bagalmana (how) menyalurkannya. Secara singkat jawaban darl pertanyaan
tersebut adalah yang disalurkan lalah barang dan jasa, disalurkan oleh lembaga-
lembaga pemasaran, dan caranya disalurkan lewat fungsi-fungs! perusahaan.

Guna pembahasan febih lanjut, maka dalam pemasaran dlkenal tiga
pendekatan, yaltu : 1) Comodity Approach, 2) Instutional Approach, 3)
Fungctional Approach, V)

Dan untuk memahaml ketlga pendekatan tersebut, akan diberikan
penjelasan sebagal berikut :
1. Comodity Approach /

Adalah jawaban darl pertanyaan apa (what). Dalam hal ini diselidiki aliran

barang (Flow of goods) dari masing-masing barang. Misainya flow of goods

darl barang-barang kebutuhan sehari-harl tentu bei:;)eda dengan flow of

goods dari barang-barang mewah.

19) bid. hatlaman 10 - 11
D Buchari Alma, Dasar-dasar Bisnis dan Pemaran, Alfabeta, Bandung, 1992, halaman 10
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2. instutionai Approach
adalah sebagai jawaban dari pertanyaan siapa (who), yang dipelajari disini adélah
melaiui bermacam-macam lembaga pemasaran yang ada yang merupakan
channels of distribution atau saluran distribusi apakah porsi mereka, apakah
perubzhan mereka, dan apakah jasa-jasa mereka di dalam flow of goods institusi
itu misainya grossir, pedagang eceran dan sebagainya.

3. Functional Approach
adalah sebagai jawaban dari pertanyaan bagaimana (how), disini diadakan
pendekatan dengan membuat Kiasifikasi dari kegiatan-kegiatan pemasaran.
Misalnya dalam pemasaran barang-barang kelontong, ada kegiatan dimana
seseorang harus membeli dan yang lain menjualnya. Ada yang mengangkut, ada
yang menyimpan dan sebagainya.

Dari ketiga pendekatan di atas pendekatan yang paling diangap paling tepat
urituk membahas dan menganaiisis masalah prospek dan penerapannya dalam
strategi distribusi produk suatu barang yang dilakukan pihak perusahaan adaiah
pendekatan serba barang (commodity approach), karena dalam pendekatan ini
meneiiti suatu barang yang dialirkan dari titik produsen ke titik konsumen dan dengan
pendekatan ini dapat diketahui segenap fakta sekitar sesuatu barang yang meliputi
Keisrangan-xeterangan latar belakang, mulai produksi teknis dan pengetahuan
barang, sampai dengan fungsi-fungsi iembaga-lembaga yang langsung atau tidak
langsung bersangkutan dengan barang-barang tersebut.

‘-

4. Fungsi-fungsi Pemasaran

Adapun fungsi-fungsi pemasaran menurut M. Manullang adalah sebagai

berikut:
a Pemboelian (buying)
0. Femilihan (grading)
¢ Pengangkutan (transportation)
a. Pembungkusan (facing)



TQa o

13

Pergudangan (storage)
Pembelanjaan (financing)
Reklame (advertising)
Penjualan (selling) **

Agar lebih jelas, maka dibawah Inl akan diberlkan penjelasan mengenal

fingsi-fungsi-fungsl pemasaran sebagal berikut :
Pembellan (buying) : fungsl Inl sangat mempengaruhl efisiensl dan kelangsungan

hidup

perusahaan. Aspek utama yang periu diperhatikan dalam pembellan antara

lain macam, jumiah, waktu, tempat, sifat pembelian.

a)

b)

d)

e)

Pemliihan (grading) : penetapan suatu barang kedalam suatu kelompok
yang memenuhi ciri-cirl yang dlanggap sama. Berperan dalam penetapan
harga.

Pengangkutan (transportation) : saran untuk memindahkan barang secara
fislk darl satu tempat ketempat laln. Memegang peranan dalam
mempengaruhi kelancaran barang.

Pembungkusan (packing) : mempunyal pengaruh terhadap kelancaran
mengalirnya suatu barang pada suatu saluran distribusi, terleblh apabila
pengepakan Itu memenuhl syarat : menarlk, dapat melindungl barang yang
dibungkusnya, praktis untuk berbagal kebutuhan, serta tidak begitu besar
pengaruhnya sebagal salah satu unsur harga pokok.

Pergudangan (storage) : suatu usaha untuk melindungl barang dari
kerusakan dengan menylmpannya pada suatu tempat tertentu untuk
dljual/dikonsumsikan dimasa yang akan datang pada saat barang jarang

diperoleh.
Pembelanjaan (financing) : suatu usaha mencari atau menyedlakan dana,

serta menggunakan dana secara efektlf dan efislen agar operas! perusahaan
berjalan dengan baik. Kelancaran proses produksi atau mahal murahnya
suatu hasil produksi yang sampai ketangan konsumen turut ditentukan
kegiatan pembelanjaan.

12) M. Manulang, Pengantar Ekonemi Perusahaan, Cetakan Keempat Belas, 1989, Liberty, Jogyakarta, halaman 14
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B. Peramalan

1. Pengertian Peramalan

Setlap perusahaan didirlkan untuk mencapal suatu fujuan. Tujuan yang
akan dicapal oleh berbagai perusahaan secara umum dapat dikatakan sama,
hanya prinsifnya yang berbeda. Salah satu tujuan utama didirikannya
perusahaan adalah mencapai laba yang sebesar-besarnya dengan
memperhatikan kesejahteraan anggota. Tujuan lain adalah untuk mencapai
kelangsungan hidup dan perkembangan perusahaan. Untuk mencapai tujuan-
tujuan tersebut perusahaan dipimpin, dlatur dan ditentukan oleh seorang
pimpinan atau sekelompok orang yang bertindak sebagal pimpinan tergantung
darl besar keclinya perusahaan. Kemampuan manajerial dari pimpinanpun
berbeda-beda. Terlebih pada perusahaan besar terdiri darl orang-orang dengan
speslallsasi dibidangnya, disamping Itu juga mempunyai kemampuan teknis yang
berbeda.

Keadaan yang demikian berpengaruh terhadap keputusan-keputusan yang
timbul dl dalam perusahaan dengan langkah-langkah yang akan diambll
perusahaan dimasa mendatang. Peramalan adalah perkiraan atas suatu kejadian
atau situasi masa mendatang, sehingga oleh Marwan Asri memberikan
pengertian “peramalan adalah suatu keputusan tentang kemungkinan masa yang
akan datang yang didasarkan pada fakta-fakta ekonomi sekarang dan sejarah

masa lalu”, *3

Adapun manfaat adanya peramalan adalah sebagai berikut :

‘3% Marwan Asti, Marketing, Cetakan Kedua, Unit Penerbit dan Percetakan AMP YKPN Yogyakarta,
1991, halaman 126
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1. Peramalan dapat memperbaikli proses Ilaporan, karena menambah
kemampuan perusahaan untuk mengadakan pengawasan informasi-informasi
kegiatan tertentu.

2. Peramalan mendatangkan hasil, hasil ini dapat diperbaiki sebagai pedoman
penyusunan team work diantara para pimpinan perusahaan.

3. Hasil peramalan dapat diperbaiki sebagai dasar penyusunan perencanaan.

Dari berbagai ramalan yang mungkin dilakukan dalam perusahaan salah
satu pokok yang pokok adalah ramalan penjualan. Sedangkan yang dimaksud
dengan ramalan penjualan adalah “merupakan proyeksl teknis permintaan
langganan potensial pada masa mendatang dengan menggunakan berbagal
anggapan”. % Akibatnya semua ramalan yang berkenaan dengan aktt;xitas
perusahaan sangat tergantung pada ramalan penjualan. Karena ramalan
penjualan merupakan titlk pangkal dllakukannya peramalan aktlvitas-aktlvitas
lain, maka ramalan penjualan yang balk harus didasarkan pada penyelidikan
terhadap fahtor-faktor eksteren akan membantu manajemen mengendaliikan

faktor interen sedemikian rupa sehingga mendapatkan hasil yang optimal.
2. Macam-macam Peramalan

Beberapa ahli mencoba membagi peramalan manjadi beberapa kelompok,
yang kesemuanya berbeda satu sama lain. Berdasarkan obyek yang menjadi

pusat perhatlan, peramalan pada dunia usaha dikelompokkan menjadl dua

macam, yaitu :

a. Peramalan eksteren, merupakan peramalan yang dilakukan
perusahaan terhadap dunia Industri dan bisnis secara umum.

b. Peramalan Interen, merupakan peramalan atas operasi-operasi
perusahaan dan hasil-hasll yang diperoleh dari operasl tersebut.

**) Ibid, halaman 130
5 bid, halaman 133
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Berdasarkan jangka waktunya, maka peramalan dapat dikelompokkan

menjadi dua macam, yaltu :

1. Peramalan jangka pendek, yaltu peramalan yang dilakukan untuk
menyusun hasil-hasil ramalan dengan jangka waktu yang kurang dari satu
setengah tahun, atau kurang dari tiga semester, |

2. Peramalan jangka panjang, vaitu : peramalan yang dilakukan untuk
menyusun hasil ramalan yang jangka waktunya lebih dari satu setengah

tahun atau tiga semester.

Sedangkan jika dilihat dari sifat ramalan yang telah disusun, maka

ramalan dapat dibedakan atas dua macam, yaitu :

1. Peramalan kualitatif, yaitu peramalan yang didasarkan atas data

kualitatif pada masa lalu.
2. Peramalan kuantitatlf, yaltu peramalan yang didasarkan atas data

kuantitatif pada masa lalu.

Kemudlan berdasarkan ruang lingkupnya, peramalan bisnls dapat

dikelompokkan menjadi tiga golongan, yaitu :

a. Peramalan kondisi ekonomi.
b. Pada masa lalu peramalan permintaan dasar.

c. Peramalan bagian pasar. '*

3. Langkah-langkah peramalan

Proses peramalan biasanya terdiri darl langkah-langkah sebagai berikut :

a. Penentuan tujuan. Langkah pertama terdiri atas penentuan
macam estimasi yang diinginkan.

b. Pengembangan model. Setelah tujuan ditetapkan, langkah
berikut adalah mengembangkan suatu model, yang merupakan
penyajian secara lebih sederhana sistem yang dipelajari.

7+ id,
B Lo, cit
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c. Pengujlan model. Sebelum diterapkan, model diuji untuk
menentukan tingkat akurasl, realibitas! yang ditharapkan.

d. Penerapan model. Setelah pengujian analisis, menerapkan model
dalam tahap Inl, data historik dimasukkan dalam model untuk
menghasilkan suatu ramalan.

e. Revisi dan Evaluasi. Ramalan-ramalan yang telah dibuat harus,
senantlasa diperbalkl dan ditinjau kemball. Perbalkan perlu
dilakukan karena adanya perubahan dalam perusahaan atau
lingkungannya, seperti kebijakan moneter, kemajuan teknologl.
Evaluasl merupakan perbandingan ramalan dengan hasil yang
nyata untuk menilai ketetapan penggunaan suatu metodelogi
atau teknlk peramalan. Ini diperlukan untuk menjaga kualitas
estimasl diwaktu yang akan datang.

4, Metode-metode Peramalan

Pada dasarnya peramalan dibedakan menjadl dua, yaitu peramalan

kuantitatif dan peramalan kualitatif. Dalam penullsan Inl akan dibatasl pada

metode peramalan yang membahas tentang cara memperkirakan sesuatu yang

terjadi pada masa depan secara kuantitatif. Adapun metode peramalan
kuantitatif adalah sebagai berikut :

a. Metode peramalan
Metode gabungan pendapat dan metode survel. Metode Ini
didasarkan atas pertimbangan seorang yang ahll dalam
bidangnya, gabungan pendapat beberapa orang yang menguasal
bidangnya suatu survei dengan jalan menanyakan langsung
kepada responden mengenal maksudnya untuk membell suatu
barang di waktu yang akan datang.

b. Metode Regresli
Metode ini menggunakan suatu fungsi yang mendekat! data
yang dikumpulkan.

c. Metode Kecendrungan
Metode Ini menggunakan suatu fungsi, sama seperti metode
regresi akan tetapi variabel X menunjukkan variabel waktu.

d. Metod Inpun-Output
Metode Ini didasarkan atas tabel inpun-output atau disingkat
tabel I-O. Metode inl dapat digunakan untuk meramalkan output,
nilai tambah, harga tenaga kerja Impor untuk suatu sektor,
dengan syarat kalau permintaan akhir setiap faktor sudah
diketahul.

19) Huni Handoko, Dasar-duser manajemen Produksi dan Operasi, Cetakan Ketmjuh, Edisi Kesatu, Balui Penerbit Fakultas,
Yogyukarta, 1993, hulaman 260 - 261
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e. Metode Ekonometrika
Metode Ini merupakan suatu model ekonoml yang terdirt dari
beberapa persamaan yang menggambarkan hubungan timbal
balik antara variabel-variabel ekonomi. 2%

Sedangkan peramalan kualitatif, teknik yang dapat digunakan yaitu :

Metode Delphi

Metode Delphl merupakan metode yang mempergunakan suatu sistem yang
sistematik untuk mendapatkan suatu konsensus pendapat-pendapat dari
suatu kelompok untuk pemberian serangkalan ramalan melalul fanggapan
mereka terhadap daftar pertanyaan, kemudian dikumpulkan.

Riset Pasar

Riset pasar adalah peramalan yang berguna, terutama bila ada kekurangan
data historik atau data tidak reallabel. Teknik inl secara khusus digunakan
untuk meramal permintaan jangka panjang dan penjualan produk baru.
Analogl Historlk.

Peramalan dllakukan dengan mempergunakan pengalaman historlk dari suatu
produk yang sejenis. Peramalan produk baru dapat dikaitkan dengan tahap-
tahap dalam siklus kehidupan produk yang sejenis.

Konsensus Panel

Gagasan yang didiskusikan oleh kelompok akan menghasilkan ramalan yang
lebih baik daripada dilakukan oleh seseorang. Diskusi dilakukan dalam
pertemuan-pertemuan secara terbuka. Para partisipan dapat terdirt dari
eksekutif, orang penjualan, para ahli atau langganan.

Strategi Distribusi
Didalam usaha mencapal tujuan dan sasaran perusahaan dibidang

pemasaran, setlap perusahaan melakukan kegiatan penyaiuran. “Penyaluran
merupa kan kegiatan penyampaian produk sampai ketangan pemakai atau

€% 5. Supranto. Metode Ramalan Kuantitatif, Untuk Perencanaan Ekonomi dan Bisnis, Cetakan Pertama, Rineka Cipta,

Jakarta 1993, halaman 11 - 12
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atau konsumén pada waktu yang tepat. 22 Oleh karena itu kebijakan penyalura-n: e
merupakan salah satu kebijakan pemasaran terpadu yang mencakup penentuan
saluran pemasaran (marketing channels) dan distribusi fislkk (phusical
distribution). Kedua faktor inl mempunyal hubungan yang sangat erat dalam
keberhasllan penyaluran dan sekaligus keberhasilan pemasaran . produk
perusahaan Efektifitas penggunaan saluran distribusli diperiukan untuk'_,_r'ﬁenjamln
tersedianya produk disetiap mata rantai saiuran tersebut. |

1. Saluran Distribusi

Suatu perusahaan dapat menentukan penyaluran produknya melalui
pedagang besar atau sub distributor, dan meneruskannya ke pengecer (retailer)
yang menjual produk Itu kepada pemakal atau konsumen. Walaupun demiklan
perusahaan dapat juga menjual langsung produknya kepedagang menengah
maupun pengecer serta konsumen besar.

Mata rantal penyaluran ini dikenal dengan “saluran distribusi”. Yang
dimaksud saluran distribusi adalah lembaga-lembaga yang memasarkan produk,
yang berupa barang atau jasa dari produsen ke konsumen. 2%

Bentuk pola saluran distribusi dapat dibedakan atas :
1. Saluran langsung, yaitu :

Produsen — Konsumen
2. Saluran tidak langsung, yaitu :

Produsen — Pengecer — Konsumen

Produsen — Pedagang Besar/menengah — Pengecer — Konsumen
Produsen — Pedagang Besar — Pedagang menengah — Pengecer —

Konsumen 2%

Peranan mata rantai saluran distribusi umumnya lebih ditekankan pada

pemilihan dan penguasaan masing-masing lembaga penyaluran tersebut.

Z’;’) Sofjan Assuari, Manajemen Pemasaran, Dasar Konsep dan Strategi, Rajawali Pers. Jakarta, 1990, halaman 212
- Dbid.
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Peranan mata rantal saluran distribusl umumnya ditekankan pada
pemilihan dan penguasaan masing-masing lembaga penyaluran tersebut.
Permasalahan yang diutamakan adalah kelancaran penYampaian _'dan
pemindahan barang serta hak milik atas penguasaan produk tersebut. |

Saluran distribus! diperiukan oleh setlap perusahaan, karéna produsen
menghasilkan produk dengan memberikan kegunaan bentuk’ (form utlllty) bagi
konsumen setelah sampai ketangannya, sedangkan lembaga penyalur
memberikan kegunaan waktu, tempat dan kepemlilikan produk untuk memenuhi
kebutuhan konsumen hendakiah dapat meneyesuaikan dengan waktu dan tempat
produk itu diperiukan serta oleh siapa produk Itu dibutuhkan.

Saluran distribusi dibutuhkan terutama karena adanya perbedaan 'yang
menimbuikan celah-celah atau adanya kesenjangan diantara produksi dan
konsumsl. Perbedaan tersebut antara lain :

1. Perbedaan jarak geografis (geografls gap)
Disebabkan oleh perbedaan tempat pemusatan produksi dengan
lokasi konsumen yang tersebar di mana-mana, sehingga jarak yang
semakin jauh menimbulkan peranan lembaga penyalur menjadi
bertambah penting.

2. Perbedaan jarak waktu (time gap)
Disebabkan perbedaan waktu yang terjadi antara produksl dan
konsumsi,

3. Perbedaan jumiah (Quantity gap)
Terjadi karena produksi dilakukan dalam jumlah yang besar untuk
memperoleh biaya per unit yang rendah, sedangkan konsumsi
dalam jumiah yang rendah.

4. Perbedaan varietas (Varlety gap)
Dimana sebagian besar perusahaan menspeslalisasikan dirinya

dalam memproduksi tertentu, sedangkan konsumen mengirimkan
produk yang beraneka ragam.

S. Perbedaan Informasi dan komunlkas! (communication and
Information gap). Dimana konsumen tidak mengetahuli sumber-
sumber produksi dari siapa dan dimana konsumen potensial

berada.?”

35 Ibid. Hhalanan 214




3. Penyaluravn/DlstrIbusl Fisik

Berhasil tidaknya usaha pemasaran sangat tergantung pada cara
penyaiuran yang digunakan dan kelancarannya. ':Dalam hal ini terdapat
pengertian penyaiuran yang diartikan sebagai proses penyambélan atau
mengalirnya suatu produk darl produsen sampal ke tangan konsumen.

Pengertian inl dihubungkan dengan pengertian logistik, yaltu keglatan pengadaan

atau penyaluran fisik produsen (barang) yang dibutuhkan dalam proses

pelaksanaan aktlvitas untuk mencapal suatu tujuan. Aspek logistik mencakup
semua keglatan mulal mendapatkan barang atau mengadakan barang,
menyimpan barang, menyediakan dan menyampalkan. Jadi dalam aspek logistik
terdapat keglatan :

Pembelian atau pengadaan

Penylmpanan atau pergudangan

Persediaan

Penyerahan dan penyaluran
Pemindahan pengangkutan 2%

Pon oo

Strategi penyaluran fisik meliputi usaha untuk menyerahkan produk
kepada konsumen tepat pada waktu yang dibutuhkan, ditempat yang dibutuhkan
dengan jumlah yang tepat dan biaya yang ekonomis. Sistem penyaluran fisik
menentukan Keunggulan suatu perusahaan atas saingan dan dapat
mempengaruhi besarnya penjualan.

4. Faktor-faktor Yang Dipretimbangkan Dalam Pemillhan Saluran Distribusi.

Dalam mengadakan pemilthan terhadap saluran distribusi yang tersedia,
perlu dicart apa yang paling efektif untuk dapat membina dan mendekatl para
pembeli, sehingga produk-produk dapat sampai kepada konsumen dengan
efektif. Adapun faktor yang perlu dipertimbangkan dalam pemillhan saluran

distribusi tersebut, vyaitu ;

%) hid, Hhalanan 226
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a. Jenis dan sifat produk : f:;,, '
Jenis dan sifat produk periu dlpertlmbangkap f;ﬁdalam pemilihan saluranA .
distribusi meliputi apakah produknya termasuk ba;éﬁé konsumsl atau barang
Industrl, apakah produk tahan lama atau tlda‘k, apakah nilal satuan preduk itu
tinggl atau rendah. Barang konsumsi mengguna'kan saluran distribusi tidak
langsung, sedangkan pemasaran barang Industri sebagian besar
menggunakan saluran distribusi langsung, khusus mengenai barang konsumsi
dalam pemasarannya dibedakan atas :
1). Barang Covenience
Barang Covenience merupakan barang kebutuhan sehari-hari yang banyak
diminta dan untuk konsumen tidak bersedia melakukan perjalanan .jauh
dan membuang waktu yang terlalu lama, sehingga untuk memperolehnya
dilakukan dengan usaha yang minimal. Distribusi intensif digunakan untuk
memasukkan barang Inl, dimana penyalur yang digunakan banyak
sehingga barang dapat mencapal segala pelosok. Contoh barang
Covenlence adalah sabun mandi.
2). Barang Shopping
Barang shopping merupakan barang yang dibeil dengan membandingkan
suatu produk lainnya. Produk Inl berupa barang bermodel dan jasa.
Penyebarannya dilakukan melalui beberapa outlet saja dengan distribusi
selektlf, contohnya adalah kayu.
3). Barang Spesial
Merupakan produk sfesifik, baik dari segi keunikan produk maupun dari
segi penggunaannya atau merknya. Harga tidak menjadi masalah bagi

konsumen, karena mereka periu kualitas/mutu dan pembelian jarang

dilakukan dengan distribusi ekseklusif.



. ia.
b. Sifat Konéumen Potensial
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Jika jumiah konsumen potensial besar dan terpencér. dalam, wilayah geografis
yang luas, maka digunakan jasa penyalur dengan dlst.ribusl_, yang intensif,

sehingga semua konsumen dapat dilayanl. Seballknya jlka-konsumen hanya

sedikit dan berada pada lokasi tertentu, maka distribusi selektif.
c. Sifat Persaingan

Apabila perusahaan menginginkan produknya diletakan berdampingan dengan
produk saingan, maka digunakan penyalur yang juga dipakai oleh pesaing.
Sistem pemasaran langsung digunakan apabila perusahaan tidak ingin produk

ditiru oleh pesaing. Masing-masing produk yang ada bersaing untuk
mendapatkan tempat pada outlet.

Dalam hal ini

persaingan bersifat
memperebutkan tempat pemajangan yang paling strategis.
d. Saluran

Dalam beberapa hal, harus diperhatikan saluran itu sendiri, apakah dapat
dipergunakan dan sesuai dengan produk-produk tertentu, serta bagaimana
hubungannya dengan besarnya biaya, misalnya bahan makanan yang tidak

tahan lama, tidak dapat disalurkan melalul saluran panjang, karena memakan

waktu yang lama dan biaya yang mahal, juga perlu diperhatikan keunggulan
dan kelemahan penyalur dalam melaksanakan tugasnya.
e. Keadaan Perusahaan

Sifat atau ciri dan keadaan perusahaan sendirl berkaitan dengan ukuran besar
kecilnya perusahaan, dan juga keadaan keuangannya. Blla perusahaan besar
dan keuangannya kuat, maka saluran pemasaran lebih cenderung pendek,

sebab dimungkinkan untuk melakukan investasi dalam usaha distribusi. Blla
perusahaan



Kecil dan lemah keuangannya, maka saluran pemasaran yang panjang yam:;j S

dipakai.

D. Hipotesis

Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah, maka .dalam
penuilsan diajukan sebagal berikut : "Diduga prospek penjualan Produk Sarung
Ssamarinda pada perusahaan sarung Alaydrus untuk penjualan di daerah

Samarinda lebih baik dibandingkan dengan daerah pemasaran Balikpapan”,

E. Definisi Konsepsional

Yang menjadi konsep dalam penuiisan skripsi ini adalah ramalan penjualan
darl produk sarung Samarinda pada Perusahaan Sarung Alaydrus di Samar'inda.
Dimana hasll ramalan Inl diterapkan dalam strategi distribusi pada daerah
pemasaran di Samarinda dan daerah pemasaran di Bailkpapan, sehingga akan
terlihat prospek penjualan produk sarung Samarinda pada masing-masing daerah
pemasaran tersebut.

Di dalam melayani kebutuhan pasarnya, perusahaan perlu memperkirakan
penjualan potensialnya, hal Inl diajukan untuk menunjukkan seberapa besar
kemampuan perusahaan dalam melayani atau mengisi kebutuhan tersebut.
Dengan demikian penjualan potensial merupakan tingkat penjualan maksimum
yang dapat dicapai. Permintaan pasar tidakiah stabil dari waktu ke waktu. Dalam
hal Inl ramalan yang baik merupakan faktor penting untuk berhasliinya
perusahaan, khususnya prospek produk perusahaan Ku sendirl. Bila permintaan

semakin tidak stabil, maka semakin penting ketelitian suatu ramaian.

27) id, halaman 216-219

P

%
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Adapun definisi ramalan menurut Basu Swastha dan Irawan, yaitu “Ramaian
penjualan adalah tingkat penjualan yang diharapkan dapat dicapai pada masa yang
akan datang dengan mendasarkan pada data penjauian riil dimasa lampau. 2%
Sedangian produk menurut Philip Kotler, yaitu Produk adalah sesuatu yang dapat
dirawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki dipakai, atau dikonsumsi
sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan )

Pengguinaan saluran distribusi yang tepat akan membantu tersalumya produk
vang dihasilkan produsen hingga ke tangan konsumen. Adapun pengertian strategi
distribusi adalah sebagai berikut : “strategi distribusi adaiah masaiah penentuan cara

dalam mana perusahaan mencoba menjual produk-produknya ke pasar”. 0

- Basu Swastha, DH dan Irawan, Manajcmcn Pemasaran Modem, Cetakan Ketiga, Edisi Kedua, Liberty,
 Yogyakarta, 1995, halaman 159.

< Phitip Kotler, On. Cit, halaman 54

* Rasn Swastha dan frean, Qp.Cit, halaman 310



METODE PENDEKATAN ~.°

A. Definisi Operasional : Y

- 1
Oaiam definisi operasioanal akan diuraikan mengenai indikator yagwé%enjadi
obyek penelitian, yaitu . perusahaan sarung Aiaydrus adakah pemsahaén yang
bergerak dibidang industri yang memasarkan hasil produknya keberbagai daerah
di Kalimantan Timur, antara lain Samarinda dan Balikpapan.

Perusahaan sarung Alaydrus adalah perusahaan yang usahanya“

memproduksi dan memasarkan sarung dalam pemasarannya bertindak secara
ekonomis artinya penerimaan yang diperoleh harus selalu lebih besar dibandingkan
dengan bhiaya yang dikeluarkan atau dengan kata lain perusahaan ini harus
mempunyai sisa lebih sebagai keuntungan atau laba.

Saiah satu usaha untuik meningi@atkan keuntungan adalah dengan
meningkatkan penjualan sebanyak mungkin dari produksi perusahaan tersebut,
yailu dengan mengoptimalkan penjualan yang diselesaikan dengan permnintaan
pasar, dengan selalu memperhatikan strategi distribusi yang ada berdasarkan
daerah pemasarannya di Samarinda dan Balikpapan. Sedangkan alat yang
diperiukan dalam meramalkan permintaan pasar adalah dengan menggunakaan alat
analisis regresi sederhana. Alat analisis ini berguna untuk memperkirakan
kepentingan usaha dimasa yang akan datang.

Untuk dapat melihat prospek penjualan produk yang dijual dapat digunakan
data intern dan ekstem karena perusahaan itu berada dalam pasar persaingan,
maka hak yang penting untuk menjamin para pelanggan adalah dengan menjaga
agar mutu dan pelayanan selalu dijaga dengan baik, disamping itu juga kuaiitas dan
kuantitas produk harus terjamin utuh. Kemudian pihak perusahaan harus tetap

mengawas! besamya bagian pasar (market share) yang dikuasai agar tidak hiiang
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atay berkurang. Tentunya hal ini tidak terlepas danpada penerapan strategi

distribusi produk tersebut. Cleh sebab itu untuk meramalkan penjualan pada masa
vang akan datang digunakan data penjualan dan tahum yang telah lalu sebagai

dasar ramaian yang akan datang.

8. Jangkauan Penelitian
Penelitian ini menitik beratkan pada prospek penjuaian broduk pada dua
daerah pemasaran, yaitu Samarinda dan Balikpapan. Penelitian ini dilakukan pada
perusahaan Sarung Alaydrus yang terletak di jalan Mirah Delima sebagai tempat
penjuaian (show room), dengan tempat produksi di Samarinda Seberang. Penelitian
im terbatas pada data penjualan dan laba selama tahun 1996 hingga tahun 2000,
dimana data tersebut digunakan untuk meramalkan volume benjualan dan laba pada
tahun 2001 serta dikaitkan dengan penerapannya dalam strategi distribusi untuk
dasrah pemasaran Samarinda dan Balikpapan yaitu dengan menggunakan Metode
Nilai Faktor Tertimbang, sehingga dapat diketahui daerah pemasaran mana yang
dapat memberikan prospek penjualan yang lebih baik.
Prmduk saning yang dimaksud dalam penelitian ini adalah produk sarung
Samarinda secara kessluruhan, artinya tidak berdasarkan jenis kualitasnya. Dengan

demikian daiam pembahasan nantinya akan dibatasi pada masalah yang diajulan.

€. Rincian Data Yang Dinerlukan
Data yang diperiukan dalam peneiitian ini, yaitu :
1. Gambaran umum perusahaan.
2. Volume penjuaian produk tahun 1996 — 2000.

3. Data-data lain yang mendukung penelitian ini.



D. Teknik Pengumputan data
Teknik pengumpuian data yang dilakukan dalarm ;ggﬁ;ﬁtian ini adatah :
1. Penelitian Lapangan (Field work research) S
yaitu, penclitian langsung ke lapangan atau obyek penelitian guna mempercieh
data yang diperiukan maka digunakan cara :
a. Wawancara (interview), yaitu mengadakan tanya jawab langsung kepada
pimpinan perusahaan dan karyawan perusahaan. o : i
b. Observasi, yaitu mengadakan pengamatan dan pencatatan ;ecara tertulis
dari dokumen perusahaan.
2. Peneiitian kepustakaan
yaitu peneiitian yang dilakukan dengan mengunpulkan data kepustakaan. Data

diambil dari buku-buku atau literatur, serta laporan tertulis perusahaan yang erat

hubungannya dengan penelitian ini.

€. Alat Analisis dan Pengujian Hipotesis

Lintuk mengetahui prospek atau pengaharapan produk sarung dimasa yang
akan datang pada perusahaan Sarung Alaydrus, alat-alat analisis yang digunakan
adalah regresi sederhana dengan metode Least Squares.

Adapun rumus umum regresi sederhana adalah :

dimana:Y = Variabel yang diramalkan

Variabel wakiu

>
u

adan b= Bilangan Konstan
Least Square atau kuadrat kecil dengan rumus :
ZY =na + bIX
SXY =a 5X+ brx: - 3

7. Hani Handoko, Sp.Cit halaman 286
*2 (big ., halaman 27.
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g8 =Y-hbhX

AZXY- ZXZY

b=

n _Z-Xz - (LX)Z U < 3 |

Sedangkan rumus untuk mencari kesa!éﬁén inslmellan adalah :

ei=Y-Yi..™

Rumus deviasi ramalan adalah :

d=Y-Y

Dalam hal ini Y adalah nilai yang diramalkan, X adalah variabel bebas, e
adaian kesaiahan ramaian, d adalah deviasi, Y adaiah nilai cbservasi dan Y adalah
rata-rata.

Untuk mengetahui kesalahan dalam ramalan atau standar emor, maka

digunakan rumus:

o - 2
Sy = fa(‘(-\’x) 25
n—-2

Uniuk dapat melihat seberapa besar produk sarung yang diramalakan, dapat
didistribusikan pada masing-masing daerah pemasaran yang ada berdasarkan
strategi distribusinya, maka digunakan metode Nilai Faktor Tertimbang, dimana
metode ini memerlukan beberapa faktor yang dipertimbang-kan oleh perusahaan
Alaydrus dengan memberikan timbangan atau bobot yang sesuai dengan
kepentingan faitor tersebut .

Faktor yang diangaap penting dan menyangkut aitematif strategi, yaitu :
1. Efeldivitas untuk mencapai pembeli

Laba yang diperoleh jika altematif tersebut dapat dilakukan
dengan baik

Pengalaman perusahaan dalam pemaaran
Jumiah investasi yang diperiukan

Kemampuan perusahaan untuk menutup kerugian

P

38)

o w

" Thid., halaman 286

M1 Supranto, Op, Cit, halaman 89

9 7. Haii Handoko, Op., Cit haluinan 287

** Basu Swastia, DH dan Irawan, Op. Cit, halaman 313
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Masing-masing faktor tersebut dikaitkan dengan ‘hm&angan atau bobot yang
menggambarkan kepentingan subyektif perusahaan dtsampmg itu menggunkan

asUMSI-asummsi iain, yaiiu . R
1. Menggunakan skala jrak tertentu (0,1 - 1,0)
2. Timbangan faktor tidak dapat dipisahkan dari nilai faktornya
3. Faltor-faktor itu sendiri juga tidak dapat berdiri sendiri.
Selanjutnya rumusan Mstode Nilai Faktor Tertimbang adailah :

n
Ni =XTj Fij ... "
=1
dimana :
Ni = Milai Total untuk strategi | (daerah pemasaran)

Ti = Timbangan pada faktor jdimanaj=1,23....n

ll:-"

0< 1 1danZT)
1

Fij = Nilai strategi pada faktor j, dimana 0 < Fij< 1

as e
[1]

Kemudian untuk mempermudah perhitungan dalam penerapan startegi

distribusi pada tiap-tiap daerah pemasaran berdasarkan nilai fakior tertimbang maka

digunakan fabel sebagai berikut

1. Efeitofitas untuk
mancspai pembal

2. lLshs vyang diper
oleh fka aRemaif
tersobut denat di-
lzkulcan dengen bak

3. Pengalaman pe-
nssahaan daiam
pemasasan

4. Jumiah investasi
yang dipesiukan =7

Moy “
1954 ., & alaman 3 I

Op. Cit haiaman 315

-
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BAB IV i
HASILPENELITIAN .+ .,

A. Gambaran Umum Perusahaan

Parusahaan sarung aladrus adalah sebuah perusahaan keluarga yang
bergerak dibiduny sarung tenun. Perusahaan yang dipimpin oleh ibu Hj. Syarifah
Nur Ainah dimulai pada tahun 1970-an, hanya dengan menjual btddﬁ%sarung
Samarinda tanpa memproduksi sendir. Hingga pada tahun 1976 sewaktu
mengilkuti pameran MTQ X! di Samarinda produk ini mendapat sambutan yang
baik dari masyarakat Dari keadaan yang demikian, maka pada tahun 1977
mutailah perusaanhaan ini mencoba untuk memproduksi sendiri dan kemudian
menjuainya. Bahan baku yang digunakan adalah benag sutra yang diperoleh dari
penvalur di Surabava. Tehnik produksi dari perusahaan Alaydrus adalah kerja
sama dengan pengrajin dari rumah tangga (home industry). Dengan cara tersebut
setiap kelompok pengrajin yang rata-rata berjumiah 10 orang menghasilkan 20
lembar sarung, maka sebanyak 16 lembar diserahkan ke perusahaan, sedangkan
4 lemhar lagi merupakan hak pengrajin sebagai upah yang dapat langsung dijual
ke pihak perusahaan. Hingga sekarang perusahaan Alaydrus bekerjasama
dengan 10 kelompok pengrajin.

Daiam upa\}a meningkatkan kuaitas produknya maka perusahaan
memperoleh bantuan teknis dari Departemen Perindustrian Samarinda.
Parusahaan dengan Surat ljin Usaha No. 46/16-05/PMVI1987 juga mengadalan
pameran-pameran, antara lain: Temu Karya Industri kecil dan Pameran industri
Kecil di Jakarta, indo Product di Singapura, Indo Expo di Jakarta, Dekranas di
Jakarta.

Berkat usaha yang dilakukan oleh pemilik dan pengrajin maka, berbagai

presiasi telah dicapai, antara lain :
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@ahun 19592
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Menerima penghargaan Upakarti dari presiden atas jasa-jasa Kepeloporan

2. Menerima Peniti Emas dari Bupati Wajo sebagai Pengusaha "Wajo yang

berhasil diperantauan tahun 1977.

3. Ssbagai peserta terbaik Pelatihan Manajemen Mutu di Jakarta tahun 1996

4. Menerima Piagam Penghargaan dari Walikota Samarinda sebagai Koperasi

terbaik tahun 1599.

B. Struldur Organisasi

Untuk memperiancar jalannya perusahaan, yang perlu diperhatikan adalah

pengut ganisasian dari orang-orang untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan .

oleh perusahaan.

STRUKTUR ORGANISASI
PERUSAHAAN ALAYDRUS

PIMPINAN

3
| i

|
I

BAG. ADM BAG. KEUANGAN

BAG.PRODIKSI/PENGAWASAN

BAG. PEMASARAN

(HOME INDUSTRY)

KARYAWAN

Sumber : Perisahaan Alaydrus

C. Proses Produksi

Untuk mendapatkan produk sarung yang berkualitas, maka diperiukan

tahap-tahap produksi, antara lain :
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1. Tahap Persiapan

Bahan baku yang berupa spond Silkteri lebih dahulu dimagak dalam sebuah

o>
RTINSyl

tempat dengan dicampur asam sulfat yang bertujuan untl’ niembuka seliruh
bagian dari pori-pori benang agar pada saat pencelupan atau pewarnaan dapat
benar-benar meresap, sehingga memperoleh hasil yang terbaik.

Setelah dimasak atau direbus, tahap selanjutnya adaiah tahap pencucian
dengan air panas yang bertujuan untuk menghilangkan bahan kimia yang melekat
pada benang pada saat perebusan. Setelah itu dibilas dengan air dingin yang

diberi sabun supaya bahan kimia tersebut benar-benar hilang.

Proses pencelupan atau pewarnaan dilakukan setelah bahan dicuci bersih,

falu direbus lagi dengan air panas, dengan maksud agar warna dapat merata .

keseluruh benang dan selanjuinya dibilas lagi dengan air dingin.

Bahan bakwbenang yang sudah dicuci tersebut dijemur dipanas matahari
selama kurang satu hari atau tergantung dengan panas tidaknya sinar matahari,
maicsud dari penjemuran ini adaiah agar benang menjadi kering sehingga mudah
untuk ditenun.

Benang yang sudah kering kemudian diberi kanji agar dapat mengeras
sekaligus menghilangkan bulu-bulu benang agar mempermudah penggulungan.
Seletah benay digulung pada sepotong bambu sesuai dengan ukuran yang
diperiukan.

2. Pencelupan

Pengaturan motif ini dilakukan setelah benang benar-benar diatur pada
hamby sesiai dengan banyaknya benang yang diperlukan. Setelah pengaturan
metif dan warna maka, benang dimasukan ke dalam alat tenun. Tahap
selanjulnya benang lersebut siap untuk ditenun menjadi sarung. alat tenun yang

digunakan adalan alat Tenun Bukan Mesin (ATBM) dan aiat tenun Gedogan.



3. Penyelesaian/Tahap Akhir
Kain tenun yang sudah jadi seianjuthya dipotong dan duamt menjadl sebuah
sarung., seteiah penjahitan, langkah selanjutnya vyaitu pengemasan sarung

kedalam platik kemasan vang telah dipersiapkan.

D. Hasil Penjualan, Perincian Laba, dan Timbangan Faktor
1 Hasil Penjuatan

Data hasil penjualan yang diambil untuk penulisan skripsi ini adalah data

penjuaian pada tahun 1836 sampai hun 2000, baik untuk daerah pemasaran

Samarinda maupun daerah Balikpapan.. Hasil penjualan tersebut dapat dilihat

pada label berikul .

Tabei 1. Hasil Penjualan Daerah Pemasaran Samarinda Tahun 1996 Hingga
Tahun 2000
TAHUN HASIL PENJUALAN
15956 193.072.000
1997 182.944.900
1998 218.325.500
1999 243.480.300
2000 244,522 600

Sumber Data : Perusahaan Alaydrus
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Tabel 2. Hasil Penjualan Daerah Pemasaran Balikpapan Tahunﬂﬁss Hingga

Tahun 2000 . .
TAHUN HASIL PENJUALAN
1596 78.606.600
1997 76.804.500
1998 114.956.900- |
1999 115.726.500
2000 113.722.300

Sumber Data : Perusahaan Alaydrus

2. Perincian Laba

Data perincian laba yang diambil adalah data laba pada tahun 1996 hingga

tahun 2000, baik untuk daerah pemasaraan Samarinda maupun daerah

pemasaran Ralikpapan. Perincian Laba dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 3. Perincian Laba Daerah Pemasaran Samarinda Tahun 1986 Hingga

Tahun 2000
TAHUN LABA
1996 115.454.000,-
1997 90.001.020,-
B 1998 135.424.900, -
1999 131.235.200,-
2000 135.389.750,-

Sumber Data ; Perusahaan Alaydrus

SR g
Wi



abe! 4. Perincian Laba Daerah Psmasaran Balikpapan Tahun 1996 Hingga

! Taniun 2000
TAHUN LABA -
1996 41.286.822,-
199/ 36.785.900, -
1998 61.525.500,-
1999 77.750.500, -
2000 81.100.570,-
Sumbhber Data : Perusahaan Alaydrus

3. Timbangan Faktor

Untuk mengetanui keberhasilan pendistribusian ke masing-masing daeran

semasaran, maka terdapat beberapa faktor yang dianggap penting.

Adapun imbangan faktor adalah :

MO Faktor — Faxtor Timbangan
Faktor
R ) 0,30
i Efekiifitas untuk mencapai pembeli
. |Laba yang diperoleh jika laternatif tersebut dapat 035
“ | dilakukan dengan baik
0,20
3 Pengalaman perusahaan dalam pemasaran
0,15

4 Jumiah investasi yang diperiukan
i

Mamberian angka/bobot sepert 0,3; 0,35; 0,20; 0,15 adalah berdasarkan

urutan kepentingan dari faktor yang menjadi pertimbangan bagi perusahaan




sebagai contoh efekiifitas untuk mencapai pembeli diberi bobot sebesar 0,30 yang
berarti bahwa perusahaan memberikan bobot sebesar 30% dari keseluruhan
kepentingan (faktorj perusahaan, laba yang diperoleh jika alternatif tersebut
dapat dilakukan dengan baik sebesar 0,35 yang berarti perusahaan memberikan
hobot sebesar 35% dari keseluruhan kepentingan (faktor) perusahaan,
pengalaman perusahaan dalam pemasaran sebesar 0,20 yang berart
nerucahaan memberikan bobot sebesar 20% dari keseluruhanan kepentingan
(taktor) perusanhaan, jumian investasi yang diperiukan 0,15 yang berart

perusahaan memberikan bobot sebesar 15% dari keseluruhan kepentingan

{fakior) perusanaan.



BABYV
ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Analisis

Untuk mengetahui secara jelas bagaimana prospek atau pengharapan
penjualan produk sarung pada perusahaan Alaydrus jika dilihat dalam strategi
distribusinya uniuk daerah pemasaran Samarinda dan daerah pemasaran
Balikpapan. maka penulis menggunkan alat anaiisis Regresi Sederhana dengan

Metnde least Square, dan Metode Nilai Faktor Tertimbang, adapun rumus

Regresi sederhana adalah :

Y=a +bX

dimana:Y = Variabel yang diramaikan
X = Variabel wakiu

adanb = Bilangan konstan

Rumus di ailgs digunakan untuk meramalakan penjualan produk sarung
berdasarkan hasil penjuaian tanun 1996 ningga tahun 2000 untuk selurun daerah
pemasaran. Adapun perhitungannya dapat dilihat pada tabel 6 berikut ini :

Tabel 6 . Perhitungan Koefisien Regresi dari Penjualan Daerah Pemasaran
Samarinda

| TAHUN PEN.:%LAN x* Xy Y (Y=Y) ¥ -¥)°
1696 193,0720 0 0 183,78 9,2920 | 86,3412
1557 162,5445 1 182,9449 1 200,12 -17,1751 | 294,9840
1998 218,3259 4 | 4366518 1 216,46 1,8659 3,4815
l 1955 243,4803 9 | 730,4409 | 232,80 10,6803 | 114,0688
| 2000 244 5226 16 | 978,0904 | 249,14 -46174 | 21,3203
1062,3457 30 | 2328,128 522,1563
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Untuk mendapatkan nilai koefisien dari a dan b maka diﬁérgunakan rumus

sebagai berikut

a =.Y-bX
nEXY- IX3Y
b=
p-IX2 . (5X)2

5(2328,128) - (10) (1082,3457)
| 5.(30) - (10)*

11,640,64 - 10,832,457
150 - 100

817,183
50

16,34

a = Y-bX

216,46 - (16,34) (2)

183,78

Rerdasarkan perhitungan nitai koefisien a = 183,78 dan b = 16,34 maka
didapalikan persdamaan Y = 183,78 + 16,34 X. Untuk mengetahi seberapa besar

kesalahan dalam meramaikan diperlukan Standard Error sebagai berikut :

Syx = Z{Y-Yi?
n-2
=, /570_1958
5-3



i
= 15127

Milai S, adalah menunjukkan kesalahan estimasi/ramalan standar dari

o

regresi Y ternadap A. Hal ini berarti bahwa batas maksimum dan minimum dari

ramalan penjualan tahun 2001 terletak pada batas :
- batas maksimum:Y + Sy
- batasminimum @Y - S

Dengan menggunakan rumus tersebut di atas diperoleh ramalan tahun 2001

sebagai berikut .
Y = 183,78 + 16,34 (X)
= 183,78 + 16,34 (5)
= 26548 + 16,1275
Dimana diperoleh standar error = 16,1275
- batas maksimum penjualan = Y + S,

= 26548 + 161275

281,6075

Y + S

265,48 - 16,1275

- watas minimum penjualan

249,3525
Sedangkan untuk daerah pemasaran Balikpapan dapat dilihat pada tabel

verikut ini.
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Perhitungan Koefisien Regresn dan Perijua!an Dé’grah Pemasaran

Tabel7.
Baiikpapan e
TAHUN P x | x xY v 0' -v v-W?
1996 78.6066 o | o 0 784327 | 04739 | 02245
1907 76,8045 1 | 1| 768045 | ssoas0 | -122435| 1499032 |
1998 1149569 | 2 | 4 | 2200138 | 999633 | 149936 | 224,8080
1999 1457265 | 3 | 9 | 3474795 | 1108786 48579 | 235021
2000 M37223 | 4 | 16 | 4548892 | 1217930 | 80716 | 65,1507
4998168 | 10 | 30 | 1108787 4655885
Y = 999632
X. = 2

Untuk mendapatkan ramalan penjualan maka harus dihitung cara mencari a

dan b dengan rumus berikut ini.

a

b=

b

=Y-bX

nIXY-3IXzY

neSX -

(5)?

5(1.108,789) - (10) (499,8168)

5(30) - (10)°

5,543,835 - 4998,163
150 - 100
545,767
50
10,9153
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a = ¥-0bX

99,9633 - 10,9153 (2)
= 781327

Berdasarkan perhitungan diperoleh niai a = 78,1327 dan b = 108153

persamaanya adalah Y = 78,1327 + 10,9153 X sedangkan standar errornya

adalah :

Syx = \/li(v—vnz
n-2

=, [4R3 5837
s

¥

5-2

= [ 15455295

V

= 12,4309
Dengan demikian regresi dan standar error didapatkan ramaian pada tahun

Y = 78,1327 + 10,9153 X
Y =78,1227 + 10,9153 .5
Y = 78,1327 + 54,5765

Y = 132,7052 atau sebesar Rp. 132.709.200,-



43

Dimana standar error sebesar 12,309 :-': __ :

- Batas maksimum penjualan= Y+ 8yx i

132,702 + 12,4309

145,1401

- Batas minimum penjuaian Y- Syx

132,7092 - 12,4309

= 1202783

Tabel 8. Perhitungan Koefisien Regresi dari Laba Untuk Daerah Pemasaran

N .TQ‘,

Samarinda.

TaHUN | tARA M | X | X XY Y (Y=-Y) | (¥-¥)?
1996 1154540 | 0 | © 0 10527 | -23,3795| 1037135
1997 80.0010 1 | 1 | 900010 | 113385 13339 | 5466010
1998 135 4249 2 4 2708498 121,491 1633 | 1841535
1909 1292352 | 3 | o | 3037056 | 1206015 | 23223| 26689
2000 135,29538 4 16 541 5588 137,712 -2,3223 5,3930

807 5048 19 36 ; 1.286,1152 852,5304
¥ = 121,5048
X=2

IUntuk mendapatkan nilai koefisien regresi ganda, maka dicari nilai koefisien

b dan a sebagai berikut :
nxXY-3XZXY
b =
n-5X . (39?2
b = 5(1.2061152) - (10) (60,5048)

5 (30) - (10)°



b = 6.480,576 - 6.075,048
150 - 100

|

405,528

&0

21105

"

Sedangkan untuk nitat‘a= adalah =

a = Y-bX

121,50086 - (8,1105) (2)

~

GOS8 — 16,221

[ 9]
(o)}

= 21,
= 105,27

Seningga diperoien persamaan regresi untuk laba di Samarinda, yaitu :
Y = 1052 +3,1100 X

Sedangkan untuk memperoieh standar errornya adaiah :

i
™M
a5
=<
1
=
o

Syx

1
w
o

ol
(¥

e
A&
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.

= I8 8257

Dari hasil perhitungan standar error dan persamaan regresi maka da'pat'

sh laba tahun 2001, sebagai berikut !

__(
n
—a
©
@
)
~J
+
)
E
-
)
ch
>

Y = 145,6225 atau sebesar Rp. 145.822.500

-
1]

Batas maksimum laba adaiah

Batas minimum laba, adalah
= Y - Syx
= 1458225 - 16,8575

= 128,965



Tabei 5. Perhitungan Koefisien Regresi Laba Daerah

J _ﬂgn Bahkpapan

s.i,

TaHN | tabagn | ox Dx ] oxy 1:r=v | (v-n?
1996 a12868 | 0 O] 0 "};35;5,7_23' 57145 | 32,6555
1997 | 367859 | 1 | 1| 367850 | -10.8451 | -08451 | 1176161
1098 615250 | 2 | 4| 12305 | 596897 | 18353 33683 4
1999 77,7505 3 | 9 | 2332515 | 71,7484 | 6,0021 360252
2000 811005 | 4 | 16| 324402 | 83,8071 | -27086 | 7,39%6
298,4487 | 10 | 30 | 707.4894 | - - 196,9909
Y = 59,6897
X= 2

Koefisien regresi untuk laba daerah pemasaran Balikpapan dapat diperoleh

sebagai berikut
nZXY- 3X2ZY
5=
n-IX - (59?2

5 (717,4894) (10) (298,4487)

5(30) - (10)*

3587,445 - 2954457

150 - 100

602,9375

9V
"

{
n
(e}
n
(o]
~
-
(2]
0
~
-~
]
-~




Batas maksimum laba adalah :

Y + Syx

§5,3658 + 8,1033

= 95,8658 - 8,1033
= 87,7625

Dari sefurun regresi sederhana yang sudah diperoleh baik untuk variabel
penjualan maupun variabel laba bagi masing-masing daerah dapat diringkas pada

tebel berikut ini.

DAY

Hay-

Coba i

gy &

X -‘!-",}-/



..na ;

B'8'L'0 [2qE pep @|oI]]

coceoLs 0CVE9EEO0L | 005ZOLL6 | L990°ZL+XCZISSE=A | . 00BOEKZS 00FBLTSYH | COCBLZOZI | XESIS0L+ LZEL'BL = A NV VI TYE
!
009 2SR'0} 000C8OZSL | Co0'SesAzL SOLI'B+ L2601 = A 008 LZL a1 00506182 | COSZSEBYE X E'9L + BLERL = A YONINVWYS
winws ey Wy wnunsyey) wnuguy
HOUYI OUYANYLS VY] (yordry) ISIETH NYYWYSHId
(i idny) ISIVYOIU NYVWVSUIE | HOuu3 QuvONYLS T i) ELD HY43Ya
100Z NAHY.L VaY N TYAYY NYTYNFNG d Ny YWY

uelesewsd yeen(] fuisew-Euiseiu 10113 Jepue)s uep [saifisy ueewesa 0l |[8qe ]




Selanjutnva untuk melihat seberapa besar pm&,ﬂyk ygng diramalkan akan
terjuai, dapat didistribusikan pada masing-masing daerah pemasaran, m%gg
digunakan Metode Nilai Faktor Tertimbang. Faktor-fakior yang diperhatikan oleh
perusahaan adatah

1. Efktifitas untuk mencapai pembeli

Laba yany diperoieh jika aiternatif tersebut dapat dijalankan dengan baik.

r

Pengaiaman perusahaan dalam pemasaran.

w

4, Jumiah investasi yang diperiukan.

Adapun perhitungan strategl distriousi dengan menggunakan Metode Nilai

Tertimhang adalah :

1. Efeldifitas untuk mencapai pembeli

AERAH PEMASARAN TARGET PENJUALAN
A SAMARINDA 265,43
B. BALIKPAPAN 132,7092
JUMLAH 398,1892

265,48
398,1892

a. Daerah pemasaran Samarinda

=087

5. Dasrah pemasaran Balikpapan = 122,7092

398,1892

=033



o1
2. Laba yang diperolsh jika alternatif tersebut dapat dilakukan éﬁéngan baik
; AERAH PEMASARAN TARGEE_ LABA -
i SAMARINDA 145,5225
|
| BALIKPAPAN 958658 ..
|
JUMLAH 241,6883

lolo to 1

- . - .y ~
da. Udglgn pemdsdidi oaiiidimuda = 143,04’.{3
2416883

=060

b. Daerah pemasaran Balikpapan = 95 8658
241,6883

=040

3 Pengalaman Perusahaan dalam pemasaran

é DAERAH PEMASARAN PENGALAMAN (TAHUN)
SAMARINDA 22
BALIKPAPAN 5
JUMLAH 27

a. Daerah pemasaran Samarinda = 22
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5. Dasrah pemasaran Dalikpapan = & ’
‘j\.-
27
“ v ot
=0,19 5
4, Jumiah inveslasi yang diper iukan 5
a. Daerah pemasaran Samarinda = 0,50 '
b. Daerah pemasaran Baiikpapan = 0,50
Berdasarkan nasil perhitungan di atas maka dapat diperoieh hasil sebagai
berikut

FAKTOR DAERAH PEMASARAN | DAERAH PEMASARAN
SAMARINDA BALIKPAPAN
1. Etekuhias uniuk mencapal pembei 0,67 0,33
Z. Laba vyang diperoieh jka alemati
tersebut dapat dilakukan dengan baik. 0,60 0.40
3. Penga@man perusanaan daiam 0281 0.19
pemasaran
0.50 0.50
4, Jumian invesiasi yarg diperiukan
|

Sumber : Data dician

Kemudian untuk perhitungan seianjutnya niiai faktor yang diperoleh dalam
nerhitungan di atas dikaitkn dengan timbangn faktor ata bobot yang ditentukan
Cerdasarkan kepentingan pierusanaan. Uniuk mempermudah dalam penggunaan
dari tiap-tiap daerah pemasaran

dalam strategi disrbusi

berdasarkan Wieiode Nilai Faidor dapat diihat pada tabel berikut
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Tabsl 11. Mestode Nilai Timbangan Faktor yang diterapka pada Stratm: Distribu
Daeran Pemasaran Samarinda g
i pu— Pyp—— —— . - SIA
i TIMAB:I\NG NiLAI FAKTCOR (2} TIMGRAT
FRRTOR. | il ; AN (A X
P o1 {0203 (04[05[06)07 08|08 1 B)
I ita¥ i y o
1. Efekiofitas Uniux | i
mEncapai i 030 X 0.201
pemoei i
i i
Z. Laba yang drk
percien jKa
aiter-natit
0,25 0,210
tersebut dapat T X .
Gilarnuran
dengan baik
3. Mengalaman
perusahaan 0,20 X 0,1620
daiam
pemasaran
4 Jumiah investasi | 0,075
yang diperiukan | 0,15
: 100 : i 0,843

Sumber dal : Hasii pengolahan
= (030 x 0,67) + 0,35 x 0,60) + (0,20x 0,81) (0,15 x0,50)
= (0,648 atau 64,8%

Tabei 1Z. Metode Nilai Timbangan Faktor yang diterapkan pada Strategi
Distribusi Daerah Pemasaran Balikpapan

FAKTOR | TiMBANGAN NILAI FAKTOR (B) TINGKATAN
:FA‘TUR‘A’ 011021 03lo4loslos|o7!08los 1 a8
{. Efolifms  unhi |
mencapaipembeli | .30 X 0023
I : L ks
|
Z. Laba vyang di—f
permieh jika aier |
nabl tersabul 1 0,35 X 0,14
dapst  diskuksn |
! dannan hail i
| |
3. Pengalaman |
perusahaan dalam | 0.20 X 0.1620
pemasaran | |
1 1
4. Jumian hvsstasii i
Fang aiperukan | 0.15 i X 0,075
|
| | |
! ! | 1
! ! [ 0,476
| | | | Lo
i | | | | |
Sumberdata : Hasil Pengelahan
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2. Pambahasan

Berdasarkan data penjualan dan data perolenan laba, terlinat bahwa

terdapat kenaikan dan penurunan, hal ini disebabkan karena kondisi pasar yang

Daii hasil analisis dala penjualan dan data perolehan laba pada tahun 20CC
yang digunakan untuk meramalkan pada tahun 2001 untuk daeran pemasararn
Balikpapan diperoleh pesamaan regresi sebagai berikut : Daerah pemasaran

amarinda Y = 18378 + 1,34 X dan daerah pemasaran Balikpapan = 78,1327 +
153 X Sedangkan persamaan laba adalah Y = 10,27 + 8,1105 X untuk daerah
pemasaran Samarinda dan Y = 355723 + 12,0587x untuk daerah pemasaran
Balikpapan. Hasil ramaian tersebut adalah idak mutiak karena dipengaruhi oieh
herhagai faklor senerti keadaan pasar, harga, selera konsumen dan lain
sehagainya. Untuk keperluan penulisan maka dianggap bahwa faktor-faktor
iersebul  adalah  lelap, sehingga  unluk  mengantisipasi  ketidak  pastian
diperhitungkan puia standar error. Hasil dari perhitungan standar error- adatn
168575 dengan batas maksimum ramalan penjualan 1626800 dan batas
minimum128 0880 untuk daerah pemasaran Samarinda. Sedangkan untuk daerah
semasaran Balikpapan sebesar 8,1033 dengan batas maksimum 103,9691 dan
Datas minimum 87,7625.

Berdasarkan perhitungan keberhasilan pendistribusian ke masing-masing
dasrah pemasaran dengan metode Nilai Faktor Tertimbang diperoleh hasil bahwa
prospek laba dalam strateqi distribusi produk sarung Samarinda. Akan lebih baik
dibandingkan daerah pemasaran Balikpapan. Akan tetapi ramalan tersabut tidak
mutiak karena dipengaruhi berbagai fakior seperti keadaan pasar, harga, selera

konsumen yang tidak bisa dikendalikan oleh perusahaan dalam jangka pendek.

-~

’t")



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

Rardasarkan nada uraian dari hab sehelumya, maka dapat ditarik

Kesimpuian dan saran sebagai berikut:

Prosiek hasii penjualan produk sarung tenun pada perusahaan Sarung tenun

Alvdrus terutama pada tahun 2001 akan menunjukkan kecendrungan naik,

baik untuk wilayah Samainda maupun Balikpapan.

Z. Prosfek laba yang diperoien oienh perusanhaan Alaydrus juga akan mengaiami
kanailka hail untuk wilayah pemasaran Samarinda maupun Balikpapan.

3. Namun demilian prosfe! pemasaran untuk wilayah Samarinda lebih
menunjukkan Kearan yang lebin baik bia dibandingkan dengan wilayaf
Raliknanan karena nilai Fakor Tertimbhang wilayah Samarinda lebih besar dari
wilayan pemasaran Balikpapan.

B. Saran

1. Untuk mencapai target penjualan dimasa yang akan datang perusanaan

0

_f\

berasai dari daiam menyangkut opeasionai perusahaan, pendistribusian
araduly dan faktor dari luar seperti selera konsumen dan situasi
perekonomian.

Agar penjualan dapat meningkat, maka perusanaan harus membuka peiuang

pasar baru yang didukung dengan penerapan strategi distribusi yang tepat.
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Untuk mengansipasi jika terjadi penurunan permintzan, maka perusahan
harus selalu memperhaikan peluang yang ada dengan meningkatkan
kualitas maupun janis produknya.

Diharapkan dengan penerapan strategi distribusi yang memperhatikan
kepentingan perusahaan maka perusahaan perlu melihat daeran pemasaran

dan yang membsrikan keuntungan yang lebih.

b
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