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RINGKASAN

Indah marlina, Analisis Ramalan Penjualan Buku ‘Terbitan Erlangga Tingkat
Sekolah Dasar Pada Toko Buku Aziz Citra Niaga di Samarinda, dibawah
bimbingan Drs. H. Zainal Arifin, MM dan 1. Fachruddin Adnani, M.Lc, MM.

Tujuau penelitian yang dilakukan adalah untuk mengetahui penjualan buku
terbitan Erlangga tingkat Sekolah Dasar tahun 2004 dan mengetahui ramalan
penjualan buku terbitan Erlangga tingkat Sekolah Dasar pada tahun 2005,

Berdasarkan data  data yang telah terkwmpul dan dianalisis ternyata
penjualan buku terbitan Lrlangga tingkat Sekolah Dasar tahun 2004 dengan
ramalan penjualan buku terbitan Erlangga tingkat Sekolah Dasar tahun 2005
mengalami peningkatan.

Hal ini terlibat dari ramalan penjualan tahun 2005, Buku Bahasa indoncsia
mengalami peningkatan scbesar 5,6%, buku Matematika naik sebesar 23,3%
sedangkan buku IPA/Sains hanya naik sebesar 1,3%. Buku PPKN/IPS naik
sebesar 13,04%, buku K'TK mengalami kenaikan sebesar 3,9% dan Agama Islam
“naik sebesar 15,6%. Buku Penjaskes dan Bahasn Inggris juga mengalami

peningkatan masing -- masing schesar 10,2% dan 28,5%.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Seiring dengan berjalannya waktu, perubahan semakin banyak terjadi.
Perubahan ini harus dilakukan mengingat tidak lama lagi akan ada
perdagangan bebas. Pada masa itu teknologi pun scmakin canggih. Untuk itu
dalam menghadapi perdagangan bebas maka harus dipersiapkan tenaga kerja
yang berkualitas. Tenaga yang berkualitas ini pun tentunya menguasai
teknologi yang terus berkembang setiap waktu.

Indonesia harus berjuang keras untuk merpersiapkan tenaga — tenaga
kerja yang berkualitas dikarenakan tingkat kebodohan dinegara Indonesia
cukup tinggi. Untuk itn Indonesia harus memberikan pendidikan yang terbaik
agar dapat scgera memberantas kebodohan dan menghasilkan manusia —
manusia Indonesia yang berpendidikan dan mempunyai keahlian sehingga
Indonesia tidak kalah bersaing dengan negara lain pada saat perdagangan
bebas. |

Dalam rangka menunjang pendidikan, untuk itu diperlukan buku - buku
yang berkualitas. Buku - buku itu meliputi buku pelajaran, buku bacaan
ataupun buku -~ buku yang lain yang dapat menunjang pendidikan. Pada saat
ini banyak sekali bermunculan penerbit - penerbit yang menerbitkan buku —
buku yang berkualitas. Penerbit menawarkan buku - buku itu kepada toko —

toko buku untuk dijual.



buku ini dapat dikatakan maju dilihat dari meningkatnya penjualan dan tahun
ketahun dan dibukanya cabang di Mall Lembusuana.

Toko ini dikatakan agen buku karena mercka memiliki buku dari
berbagai penerbit diantaranya  Lrlangga, Yudistita, Intan Pariwara, Tiga
serangkai, Balai Pustaka, Bumi Aksara, Rincka Cipla, BPFE Yogyakarta,
dan masih banyak lagi.

Untuk penerbit Frlangga toko buku ini mempunyai beberapa jenis buku.
Erlangga memasok buku untuk buku pelajaran untuk tingkat SD, SMP, SMA,
SMK dan Perguruan Tinggi. Untuk tingkat SD, erlangga memasok buku dari
kelas 1 s.d. 6 untuk scmua mata pelajaran. Tinghat penjualan buku untuk
tingkat SD tersebut selalu berbeda setiap tahunnya.

Toko buku ini tidak pernah meramalkan penjualan bukunya setiap
tahunnya. Schubungan dengan itu penulis mencoba untuk membahasnya
dalam penulisan skripsi ini dengan judul * Analisis Ramalan Penjualan Buku
Terbitan Erlangga ‘Tingkat Sckolal Dasar pada Toko Buku Azis Citra Niaga

di Samarinda”.

. Perumusan Masalah

Sehubungan dengan latar belakang yang (clah dikemukakan, maka
masalah yang akan penulis rumuskan adalah :
“ Apakah ramalan penjualan buku terbitan Lirlangga tingkat Sekolah

Dasar pada ‘Toko Buku Aziz Citra Niaga di Samarinda sudah optimal”.



C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

L.

9

Adapun tujuan dari penulisan ini adalah :
Untuk mengetahui seberapa besar tingkat penjualan buku tingkat SD
terbitan Erlangga yang diperoleh Toko Buku Aziz Citra Niaga Samarinda
pada tahun 2004
Untuk mengetahui seberapa besar ramalan tingkat penjualan buku tingkat
SD terbitan Erlangga yang akan diperoleh Toko Buku Aziz Citra Niaga
Samarinda pada tahun 2005
Untuk menerapkan teori - teori yang telah didapatkan melalui bangku
kuliah dengan menganalisis secara lansung permasalahan yang ada di
lapangan.

Sedangkan kegunaan penelitian adalah :
Sebagai alat informasi bagi Toko Buku Aziz Citra Niaga untuk
memajukan usahanya.
Memberikan masukan kepada pemilik ‘Toko Buku Aziz dalam
meningkatkan penjualannya secara maksimal.
Sebagai bahan pertimbangan dan informasi bagi pemilik Toko dalam
mengambil keputusan dimasa yang akan dating.
Sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar S1 ( Sarjana ) pada

Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Muhammadiyah Samarinda.



D. Sistematika Penulisan

Sistematika Penuolisan adalah untuk mempenmudah membaca dalam
penulisan ini, yang terdiri sebagai berikut:

Bab satu merupakan bab pendahuluan yang terdiri dari latar belakang,
perumusan masalah, (ujuan dan  kegunaaan penelitian serta sistematika
penulisan.

Bab dua merupakan bab tinjauan pustaka yang (erdiri dari pengertian
pemasaran, pengertian penjualan, pengertian ramalan penjualan, dan perilaku
konsumen. Disamping itu disajikan pula hipotcsis dan definisi konsepsional.

Bab tiga merupakan melode penelitian yang terdiri dari definisi
operasional, jangkauan penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data dan
pengujian hipotesis.

Bab empat merupakan hasil penelitian yang terdiri dari gambaran umum
toko buku, pemasaran, faktor pendorong dan penghambat serta jumlah
penjualan.

Bab lima merupakan analisis dan pembahasan yang berisikan data yang
diperoleh kemudian dilakukan pembahasan dari data yang diperoleh.

Bab enam merupakan kesimpulan dan saran yang berisikan tentang
kesimpul.an dari hasil analisis dan saran -- saran yang berguna untuk toko buku

terscbut.



BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

A. Pemasaran

Penulis akan memberikan gembaran jelas mengenai pemasaran, untuk
itu penulis akan mengutarakan beberapa pengertian dari beberapa pakar.

Seperti yang diutarakan oleh Prof. DR. Il. Buchari Alma (2004:1)
bahwa memasarkan barang tidak berarti hanya menawarkan barang atau
menjual tetapi lebih luas dari itu. Didalamnya tercakup berbagai kegiatan
seperti membeli, menjual dengan segala macam cara, mengangkut barang,
menyimpan, mensortir dan sebagainya.

Menurut Sunarto, SE., MM (2003:4) :

Pemasaran scbagai suatu proses sosial dan manajerial yang

membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka

butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal

balik produk dan nilai dengan orang lain.

Menurut Pengertian Basu Swastha DH.,, M.B.A. dan Drs. Irawan,
M.B.A. (2003:5):

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan - kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan

kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan mendapatkan laba.

Ada lagi pengertian pemasaran yang diungkapkan oleh Atep Adya

Barata dan Lieke N. Barata (2000:11):



Prof.

yaitu:

Pemasaran adalah segala daya upaya manusia yang diarahkan untuk
memenuhi  kebutuhan  dan keinginannya melalui proses tukar
menukar yang lazim dan (eratur, schingga kedua belah pihak yang
melaksanakan pertukaran dapat memperoleh kepuasan.

Ada satu pakar lagi yang mengutarakan pengertian pemasaran yaitu
Dr. Winardi, SL: (1998:316). Beliau mengatakan bahwa ;

Pemasaran adalah aktivitas dunia usaha yang berhubungan dengan
benda — benda serta jasa - jasa dari saat produksi sampai saat
konsumsi, di dalam mana termasuk (indakan membeli, menjual,
menyelenggarakan reklame, menslandarisasi, pemisahan menurut
nilai, mengangkut, menyimpan benda  benda, memodali, serta
fungsi informasi pasar.

Lain lagi pengertian yang dikemukakakan olch Philip Kotler (2002:9)

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya individu
dan kelompok mendapatkan apa yang ereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain

Di dalam melakukan pemasaran ini tentunya ada tujuan yang ingin

dicapai. Seperti yang diutarakan oleh Prof. DR. Buchari Alma ( 2004:7)

bahwa tujuan pemasaran yailu mengadakan keseimbangan antar negara /

daerah saling mengisi mengadakan perdagangan antara daerah surplus dengan

negara / daerah minus.

Menurut Basu Swastha DH. M.B.A dan Drs. lrawan, M.B.A (2003:8)

bahwa:

Penggunaan konsep pemasaran bagi schuah perusahaan dapat
menunjang berhasilnya bisnis yang dilakukan. Scbagai falsafah
bisnis, konsep pemasaran lersebut disusun dengan memasukkan
tiga elemen pokok, yakni :

1. Orientasi konsumen / pasar / pembeli.



Pada dasarnya, perusahaan yang ingin mempraktekkan orientasi

konsumen ini harus :

a. Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan
dilayani dan dipenuhi

b. Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam
penjualannya

c. Menentukan produk dan program pemasarannya

d. Mengadakan penclitian pada konsumen untuk mengukur,
menilai, dan menalsirkan keinginan, sikap, serta tingkah
laku mereka

e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik,
apakah menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang
murah, atau model yang menarik

Volume penjualan yang menguntungkan

Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dari

konsep pemasaran, artinya laba itu dapat diperoleh dengan

melalui pemuasan konsumen. Dengan laba ini, perusahaan

dapat tumbuh dan berkembang, dapat menggunakan

kemamapuan yang lebih besar, dapal memberikan tingkat

kepuasan yang lebih besar kepada konsumen, serta dapat

memperkuat kondisi perekonomian secara keseluruban.

3. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dalam
perusahaan
Koordinasi dan integrasi selurul kegiata pemasaran dalam
perusahaan  perlu  dilakukan ontuk  memberikan  kepuasan
konsumen. Jadi, dapat disimpulkan bahwa setiap orang dan
setiap bagian dalam perusahaan turut berkecimpung dalam
suatu usaha yang terkoordinir untuk memberikan kepuasan
konsumen, sehingga tujuan perusahaan dapat direlisir.

[

Jadi secara definitif dapatlah dikatakan bahwa :

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan

bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi

dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.

Konsep pemasaran menurut Philip Kotler { 2002:9 ) menegaskan bahwa
kunci untuk mencapai tujuan organisasional yang ditetapkan adalah
perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing

dalam menciptakan, menycrahkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan

kepada pasar sasaran yang terpilih.



Berbeda lagi dengan konsep pemasaran yang paparkan oleh Prof Dr.
Buchari Alima (2003:13) bahwa ada lima konsep yang berkembang yaitu

1. Konsep produksi ( Production Concept )
Konsep produksi ini bertitik tolak dari anggapan bahwa
konsumen ingin produk yang harga murah dan mudah
didapatkan di mana - mana. Produsen yang menganut konsep
ini, akan membuat produksi secara massal, menekankan biaya
dengan efisiensi tinggi, sehingga harpa pokok pabrik bisa
ditekan dan harga jual lebih rendaly dari saingan.

2. Konsep produk ( Product Concept )
Pada saat barang masih langka di pasar, maka produsen
memusatkan perhatian pada teknis pembuatan produk saja.
Produsen belum memperhatikan sclera konsumen. Prosuden
hanya membuat barang dengan to please onesel(.

3. Konsep penjualan ( Selling Concept )
Disini produsen membuat barang, kemudian harus menjual
barang itu dengan berbagai teknik promosi. Hal yang penting
ialah adanya kegiatan promosi secara maksimal. Paham dari
konsep ini ialah konsumen pasti mau membeli barang, bila
mereka diransang untuk membeli. Promosi besar — besaran
merupakan ciri khas dari selling cconcept.

4. Konsep pemasaran ( Marketing Concepl )
Di sini produsen tidak hanya monbuat barang, tidak pula asal
melancarkan promosi. ‘Tapi produsen memusatkan perhatian
pada selera konsumen, produsen memperhatikan needs dan
wants dari  konsumen. Jadi prm]usen tidak hanya
memperhatikan  kebutuhan  konsumen saja, tetapi juga
memperhatikan apa keinginan konsumen.

5. Konsep sosial ( Sociental Concept )
Pada tingkat terakhir ini manajemen pemasaran harus
memusatkan kegiatannya pada bagaimmana menciptakan dan
menawarkan barang untuk perbaikan mutu kehidupan, bukan
hanya sekedar mienawarkan barang untuk memenuhi kebutuhan
hidup.

Lain lagi dengan konsep pemasaran yang dikemukakan Prof. Dr.
Winardi, SE ( 1998 : 317 ) bahwa konsep pemasaran mempunyai 3 macam

sifat:

1. orientasi pada pembeli atau pasar



2

3.

10

subordinasi aspirasi departemental terhadap tujuan — tujuan
umunt perusahaan

penyatuan ( unifikasi ) operasi -- operasi perusahaan

Masih menurut Prol. Dr. Winardi ( 1998:322) bahwa ada 3 cara

pendekatan dalain hal mempelajari persoalan markeling yaitu :

1.

o

Analisis institusional

Lembaga - lembaga pemasaran adalah organisasi — organisasi
perusahaan yang terutama mempersoalkan soal distribusi
barang - barang dan jasa — jasa, misalnya para pengecer (
retailers ), para grosir ( whole - salers ), balai — balai iklan dan
badan -- badan riset pemasaran, bursa barang. Lembaga —
lembaga tersebut telah berkembang karena adanya pemisahan
para produsen dengan para konsumen.

Analisis fungsional

Fungsi — fungsi pemasaran dapat dinyalakan sebagai aktivitas —
aktivitas operasional pemasaran yang pokok seperti misalnya
penetapan harga, penjualan, reklame,

Analisis barang atau analisis satuan distribusi

Studi tentang saluran — saluran distribusi akan meliputi usaha
untuk mengelahui beralilnya produk - produk individual atau
barang — barang melalui aneka macain lembaga — lembaga
marketing dari produsen ke konsumen, sambil mempelajari
fungsi ~ fungsi yang dilaksanakan pada setiap tahap.

Setelah mengetahui pengertian dan konsep pemasaran maka sekarang

mendalami tentang sistem pemasaran. Menurut Basu Swastha DH, M.B.A.

dan Drs. Irawan M.B.A. ( 2003:12) bahwa seperti halnya sistem — sistem

yang lain, dalam sistem pemasaran ini juga terdapat beberapa faktor yang

saling tergantung dan saling berinteraksi satu sama lain.

Faktor — faktor tersebut adalah -

—

el

organisasi yang melakukan tugas - tugas pemasaran

sesuatu ( barang, jasa, ide, orang ) yang sedang dipasarkan

pasar yang dituju

para perantara yang membantu dalam pertukaran ( arus ) antara
organisasi pemasaran dan pasarnya. Mereka ini adalah
pengecer, pedagang besar, agen pengangkutan, lembaga
keuangan, dan sebagainya
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5. faktor — fakior lingkungan, seperti faktor demografi, kondisi
perekonomian, faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik
dan hokum, teknologi dan persaingan

Dengan adanya kelima faktor tersebut, maka sistem pemasaran
dapat didefinisikan sebagai berikut :

Sistem pemasaran adalah kumpulan lembaga - lembaga yang
melakukan tugas pemasaran, barang, jasa, ide, orang dan faktor —
faktor lingkungan yang saling memberikan pengaruh dan
membentuk serta mempengaruhi  hubungan perusahaan dengan
pasarnya.

Disini sistem pemasaran hanya terditi atas dua elemen yang
berinteraksi, yakni :

I.  organisasi pemasaran ( perusahaan )

2. pasar yang dituju

Menurut Drs. Basu Swastha DH, M.B.A dan Drs. Irawan, M.B.A
(2003:6) bahwa pada pokoknya, manajemen itu (erdiri atas perancangan dan
pelaksanaan rencana - - rencana.

Jadi, secara ununn manajemen itu mempunyai tiga tugas pokok

yaitu ;

1. mempersiapkan rencana atau strategi umuam bagi perusahaan

2. melaksanakan rencana tersebul

3. mengadakan cvaluasi, menganalisa dan mengawasi rencana
tersebut dalam operasinya.

Kemudian sekarang, apa yang dimaksud dengan manajemen

pemasaran? ‘

Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan,

pelaksanaan, dan pengawasan program -- progaram yang ditujukan

untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan

maksud untuk mencapai tujuan organisasi. Hal ini sangat

tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi kebutuhan

dan keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan

komunikasi dan distribusi yang efektif untuk memberitahu,

mendorong serta melayani pasar, '
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Menurut  Atep  Adya Barata dan  lLicke N. Barata (2000:12)
mengemukakan bahwa lungsi dan tugas pokok pemasaran ini antara lain yaitu
sebagai berikut :

Melaksanakan pembelian ( buying )

Melaksanakan penjualan ( selling )

Melaksanakan pengangkutan ( transpotation )

Melaksanakan penyimpanan atau penggudangan ( storage )

Melaksanakan pemilihan atau standarisasi ( grading )

Melaksanakan pembelanjaan atau pembiayaan ( Financing )

‘Pembungkusan dan pengepakan ( packing ang packaging )

Menanggung dan memperkecil risiko ( risk )

. Memberikan informasi pasar ( market information )

Dari pelaksanaan fungsi dan ftugas pemasaran sebagaimana

diuraikan di atas, ternyata secara langsung juga mendorong

perusahaan menjadi lebih kreatif yang kemudian menimbulkan
tugas lain yang sangat melekat dalam sistein pemasaran, sehingga
tugas pemasaran harus dapat :

1. Mendukung dan merangsang konsumsi para konsumen secara
maksimum :

2. Menambah kepuasan konsumen

3. Memperbanyak pilihan produk bagi konsumen

4. Meningkatkan kualitas hidup yang terdiri dari :

a. Kualitas, kuantitas, jajaran, kelerjangkauan, dan biaya
barang

b. Kualitas lingkungan fisik

c. Kualitas lingkungan budaya

Berkaitan dengan aktivitsnya, perusahaan harus senantiasa

memastikan bahwa tujaun perusahaan dan produknya tetap sesuai

dengan pasar. Kemudian, oleh karena pemasaran merupakan
andalan perusahaan dalain menyesuaikan diri dengan pasar yang
selalu berubah - ubah maka seyogyanya harus ada pengkajian
ulang atas stralegi pemasaran, sehingga benar — benar dapat
menempatkan perusahaan pada kesempatan pasar yang terbaik.

Untuk hal ini perusahaan harus menjalankan proses manajemen

perusahaan yang terdiri dari kegiatan — kegiatan sebagai berikut:

1. Menganalisis kesempatan pasar, yaitu yang meliputi upaya —
upaya pelaksanaan riset pemasaran dan sistem informasi,
pemahaman lingkungan pemasaran, pemahaman atas pasar
konsumen dan pasar organisasi.

2. Memilih pasar sasaran, yailu meliputi upaya pengukuran

permintaan konsumen, pemililan segmen pasar, penentuan

sasaran pasar dan penempatan pasar '

VPN UL
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Mengembangkan bauran pemasaran ( marketing mix ) yaitu
meliputi  perancangan  produk, penetapan harga produk,
penempatan produk dan promosi produk

Mengelola kegiatan pemasaran yaitu dengan membuat strategi,

. perencanaan, dan pengendalian pemasaran.

Didalam pemasaran  tentunya  ada  manajer  pemasaran,  Manajer

pemasaran ini mempunyai tugas - tugas yang harus dilaksanakan seperti yang

diutarakan Drs. Basu Swstha, DI M.B.A dan Drs. [rawan M.B.A (2003:49).

Menurut mereka sebenarnya tugas manajer pemasaran itu dimulai
Jjauh sebelum produk itu dihasilkan dan tidak akan berhenti sampai
produknya terjual dan kalau disebutkan satu persatu, tugasnya
cukup banyak seperti :

1.
2.

3.

W

7.
8.
9.
10.
11.

mempelajari kebutuhan dan keinginan konsumen
mengembangkan suatu konsep produk yang ditujukan untuk
memuaskan / melayani kebutuhan yang belum terpenuhi
mengadakan pengujian terhadap berlakunya konsep produk
tersebut

membuat desain produk

mengembangkan pembungkusan dan merk

menetapkan harga sedemikian rupa untuk mendapatkan return
on investment yang layak

mengatur distribusi

menciptakan komunikasi pemasaran  yang efektif dengan
menggunakan media atau cara yang lain yang tepat

memerikasa penjualan

memperhatikan kepuasan konsumen

memperbaiki dan mengembangkan rencana pemasaran yang

didasarkan pada hasilnya.

Karena tugas — tugas tersebut cukup banyak maka kita berusaha
untuk membuat sistematika dalam bentuk yang scederhana, disebut
pemasaran strategik .

Proses pemasaran strategik ini merupakan suatu proses manajemen
yang menganalisa kesempatan pasar dan memilih posisi, program,
dan pengendalian pemasaran yang menciptakan dan mendukung
bisnis — bisnis yang aktif untuk mencapai tujaun serta sasaran
perusahaan.

Dimuka telah dibahas bahwa tujuan itu merupakan suatu pemyataan,

kemana perusahaan itu akan pergi sedangkan stralegi merupakan cara umum
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yang akan ditempuli untuk mencapai arah tujuan tersebut. Strategi juga terdiri

atas berbagai elemen, dan dalam hal ini akan ditilikberatkan pada elemen —

elemen pemasaran. Ada 5 konsep yang mendasari suatu strategi pemasaran,

yakni: ( Drs. Basu Swastha Db, M.B.A. dan Drs. Irawan, M.B.A, 2003:75 )

o

Segmentasi pasar

Scgmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetabui bahwa
setiap pasar itu (erdiri atas beberapa segmen yang berbeda — beda.
Dalam setiap segmen terdapat pembeli — pembeli yang
mempunyai :

a. Kebutuhan yang berbeda — beda

b. Pola pembelian yang berbeda — beda

. ¢ Tanggapan yang berbeda - beda terhadap berbagai macam

penawaran :
Tidak satupun perusahaan yang dapal mencapai pasar dengan
memuaskan semnua pembeli. Setiap segmen dari pasar itu
mencerminkan kesempatan yang berbeda — beda. Sebelum
perusahaan menempatkan dirinya pada segmen — segmen pasar
tersebut, harus mempelajari lebih duku kesempatan yang ada.
Perusahaan akan lebih beruntung apabila dapat menemukan cara
baru dalam mengadakan segmentasi pasar.
Penentuan posisi pasar ( market positioning )
Konsep yang kedua sebagai dasar dari stratcgi pemasaran adalah
penentuan posisi pasar ( market positioning ). Disini, perusahaan
berusaha memilih pola konsentrasi pasar khusus yang dapat
memberikan kesempatan maksimum untuk mencapai tujuan
sebagai pelopor. Perusahaan baru dapat beroperasi setelah
memperoleh posisi tertentu dipasar. Oleh karena itu ia harus
menentukan sasaran pasarnya.

Dalam penentuan posisi pasar ini terdapat dua macam strategi,

yakni

a. Konsentrasi scgmen tunggal ini merupakan strategi yang
dapat ditempuh perusahaan bilamana ingin mempunyai posisi
yang kuat pada satu segmen saja.

b. Konsentrasi segmen ganda ini merupakan strategi dimana
perusabaan menginginkan posisi yang kuat dalam beberapa
segmen, Hal ini didasarkan pada suat)u keadaan bahwa
kekuatan dalam satu segmen akan memberikan keuntungan
pada ssgmen lainnya

Strategi memasuki pasar ( market entry strategy )

Konsep ketiga yang mendasari stralegi pemasaran adalah

menentukan bagaimana memasuki seginen pasar yang dituju.



Perusahaan dapat menempuh beberapa cara untuk memasuki
segmen pasar yang dituju, yaitu dengan :
a. Membeli perusahaan lain
Membeli perusahaan lain ini dianggap suatu cara yang paling
mudah untuk memaasuki pasar. Selain itu juga dianggap
paling cepat karena perusahaan yang dibeli sudah mempunyai
pasar tertentu. Dengan cara ini perusahaan dapat menghindari
proses pengujian yang mahal dan waktu yang lama.
b. Berkembang sendiri
Cara ini banyak digunakan oleh perusahaan — perusahaan
yang menganggap bahwa posisi yang kuat hanya dapat
dicapai dengan menjalankan riset dan pengembangan sendiri.
¢. Mengadakan kerjasama dengan perusahaan lain.
Keuntungan - keuntungannya antara lain :
= Resiko ditanggung bersama - sama. Jadi resiko masing —
masing perusahaan menjadi berkurang
= Masing -~ masing perusahaan menpunyai keahlian sendiri —
sendiri ataupun sumber sendiri -- sendiri. Jadi, masing -
masing perusahaan dapat saling melengkapi atau saling
menutup kekurangan - kekurangan yang ada.
Strategi marketing mix
Konsep pengembangan strategi pemasaran  yang  keempat
berkaitan dengan  masalah  bagaimana menetapkan  bentuk
penawaran pada segmen pasar tertentu. Hal ini dapat terpenuhi
dengan penyediaan suatu sarana yang discbul marketing mix.
Marketing mix ini merupakan inti dari sistem pemasaran
perusahaan. Sccara definitif dapat dikatakan bahwa :
Marketing mix adalah kombinasi dari empat variable atau
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan,
yakni produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem
distribusi.
Kegiatan — kegiatan yang dimaksudkan dalam definisi tersebut
adalah termasuk keputusan — keputusan dalam empat variable

yaitu:
a. Produk
Keputusan - keputusan tentang produk ini mencakup

penentuan bentuk penawaran secara fisik, merknya,
pembungkus, garansi dan servis sesudah penjualan.
Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa
kebutuhan dan keinginan pasarnya. Jika masalah ini telah
disclesaikan, maka keputusan - keputusan tentang harga,
distribusi dan promosi dapat diaunbil. '
b. Harga

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian
pemaaran berhak menentukan harga pokoknya. Faktor —
faktor yang perlu dipertimbangkan dalain penetapan harga

15
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tersebut antara lain biaya, keuntungan, prakiek saingan, dan
perubahan  keinginan  pasar.  Kebijaksanaan harga ini
menyangkut pula penetapan jumiah potongan, mark — up,
mark — down dan sebagainya

¢. Distribusi
Ada tiga aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan —
keputusan tentang distribusi ( tempat ). Aspek tersebut adalah

. Sistem (ransportasi perusahaan
. Sistem penyimpanan
] Pemilihan saluran distribusi.

d. Promosi
Termasuk dalamm  kegiatan promosi adalah periklanan,
personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Beberapa
keputusan yang berkaitan dengan  periklanan ini  adalah
pemilihan media ( majalah, televisi, surat kabar dan
sebagainya ), penentuan  bentuk iklan  dan  beritanya.
Peenarikan. pemilihan, latihan, kompensasi, dan supervisi
merupakan tugas manajemen dalam kaitannya dengan
salesman (penjual). Promosi penjualan dilakukan dengan
mengadakan suatu pameran, peragaan, demonstrasi, contoh —
contoh dan sebagainya. Sedangkan publisitsas merupakan
kegiatan yang hampir sama dengan periklanan, hanya
biasanya dilakukan tanpa biaya.
5 Strategi pencntuan waktu ( timing strategy )
Konsep kelima dari strategi pemasaran adalah penentuan waktu
(timing). Apabila perusahaan telah menemukan kesempatan yang
baik, kemudian menetapkan tujuan dan mengembangkan suatu
strategi pemasaran, ini tidak berarti bahwa perusahaan tersebut
dapat segera beroperasi. Perusahaan dapat mengalami kegagalan
dalam mencapai tujuan apabila bergerak terlalu cepat atau terlalu
lambat. Oleh karena itu masalah penentuan waktu yang tepat
sangat penting bagi perusahaan untuk melaksanakan program
pemasarannya.

B. Penjualan
Menurut Dr. Basu Swastha Dh, M.B.A. ( 2001:8) bahwa sebenarnya
definisi penjualan ini cukup luas. Beberapa ahli menyebutnya sebagai ilmu

dan beberapa yang lain menyebutnya sebagai seni. Ada pula yang
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memasukkan masalah ctik dalam penjualan. Pada pokoknya, istilah menjual
dapat diartikan sebagai berikut:

Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan
oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli
barang / jasa yang ditawarkannya.
Jadi, adanya penjualan dapat tercipta sualy proses pertukaran barang
dan/  jasa antara penjual dan  pembeli. Dalam melakukan
penjualannya, penjual dituntut untuk memiliki bakat seni serta
keahlian untuk mempengaruhi orang lain. Bakat inilah yang sering
tidak dimiliki oleh setiap orang. Tidaklah mudah untuk mengarahkan
kemauan calon pembeli dengan cara mengemukakan berbagai alasan
serta pendapatnya.
Dalam hal ini jenis - jenis penjuatan dikelompokkan menjadi:
1. Trade selling
Trade selling dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang besar
mempersilakan pengecer untuk berusaha memperbaiki distributor
produk - produk mereka. Jadi tilik beratnya adalah pada
“penjualan melalui * penyalur dari pada “penjualan ke” pembeli
akhir.
Missionary selling
Dalam missionary selling, penjualan berusaha ditingkatkan
dengan mendorong pembeli untuk membeli barang — barang dari
penyalur perusahaan.
3. Technical selling
Technical selling berusaha meningkatkan penjualan  dengan
pemberian saran dan nasehat kepada pembeli akhir dari barang
dan jasanya.
4. New business selling
New business selling berusaha membuka (ransaksi baru dengan
merubah calon pembeli menjadi pembeli. Jenis penjualan ini
sering dipakai oleh Perusahaan Asuransi.
5. Responsive sclling
Setiap tenaga penjualan diharapkan dapat memberikan reaksi
terhadap permintaan pembeli. Dua jenis penjualan utama disini
adalah route driving dan retailing. Para pengemudi yang
mengantarkan susu, roti, gas untuk keperluan rumah tangga; para
pelayan ditoko serba ada, toko pakaian, toko spesial, merupakan
contoh dari jenis penjualan ini. Jenis penjualan seperti ini tidak
akan menciptakan penjualan yang terlalu besar meskipun layanan
yang baik dan hubungan pelanggan yang menyenangkan dapat
menjurus kepada pembelian ulang,

o
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Setelah membahas mengenai pengertian penjualan maka Dr, Basu
Swastha Dh,M.B.A. ( 2001:26 ) membahas mengenai manajemen penjualan.

Manajemen penjualan  adalah  perencanaan, pelaksanaan dan
pengendalian program - program kontak tmtap muka, termasuk
pengalokasian, penarikan, pemilihan, pelatiban dan pemotivasian
yang dirancang unluk mencapai tujuan penjualan perusahaan.

Manajemen penjualan ini tentunya mempunyai tujuan seperti yang
dikemukakan oleh Drs. Basu Swastha, DH. M.B.A dan Drs. Irawan,M.B.A.

(2003:404) yaitu ada tiga tujuan umum dalam penjualannya. Tiga tujuan itu

adalah ;

I. Mencapai volume penjualan tertentu
2. Mendapatkan laba tertentu
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

Usaha - usaha untuk mencapai ketiga (ujuan tersebut tidak
sepenuhnya hanya dilakukan oleh pelaksana penjualan atau para
penjual. Dalam hal ini perlu adanya kerjasama yang rapi diantara
fungsionaris dalam perusahaan ( seperti bagian produksi yang
membuat produknya, bagian keuangan yang menyediakan dananya,
bagian personalia yang menyediakan tenaganya dan sebagainya )
maupun dengan para penyalur. Namun demikian semua ini tetap
menjadi tanggung jawab dari pimpinan ( top manager ), dan dialah
yang harus mengukur seberapa besar sukses gtau kegagalan yang
dihadapinya. Untuk maksud tersebut pimpinan harus mengkoordinir
semua fungsi denpan baik termasuk fungsi penjualan.

Dalam praktek, kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor.
Faktor — faktor tersebut adalah ( Drs. Basu Swastha,DHM.B.A dan Drs.
Irawan, M.B.A. 2003:406 ) :

1. Kondisi dan kemampuan penjual
Disini, penjual harus dapat meyakinkan kepada punbelmya agar
dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan.
Untuk maksud tersebut penjual harug memahami beberapa
masalah penting yang sangat berkaitan, yakni :
a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan



b. Harga produk
c. Syarat penjualan seperti : pembayaran, penghantaran,
pelayanan sesudah penjualan, garansi dan s?})againya. ;
Masalah — inasalah tersebut biasanya imenjadi pusat perhatian
pembeli sebelum melakukan pembelian. Selain itu, manajer perlu
memperhatikan jumlah serta sifat - sifat tenaga penjualan yang
akan dipakai. Adapun sifat — sifat yang periu dimiliki oleh
seorang penjual yang baik antara lain : sopan, pandai bergaul,
pandai berbicara, mempunyai kepribadian yang menarik, sehat
jasmani, jujur, meng,erahul cara — cara penjualan dan sebagamya
Kondisi pasar
Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan
penjualannya. Adapun faktor — fakior kondisi pasar yang perlu
diperhatikan adalah :
a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar
penjual, pasar pemerintah, ataukah pasar internasional
Kelompok pembeli atau segmen pasarnya
Daya belinya
Frekuensi pembeliannya
Keinginan dan kebutuhannya
, Modal . ;
Penjual harus memperkenalkan dulu membawa barangnya
ketempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut
diperlukan adanya sarana serta usaha seperti alat transport, tempat
peragaan baik di dalam perusahaan maipim diluar perusahaan,
usaha promosi dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan
apabila penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk
itu.
Kondisi organisasi perusahaan
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini dntangam
olch bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang —
orang tertentu / ahli dibidang penjualan lain halnya derigan
perusahaan kecil di mana masalah penjualan  ditangani oleh
orang yang juga melakukan fungsi -fungsi laia.
Faktor lain
Faktor — faktor lain seperti : pcriklanan, pcragasn, kampanve,
womboriza hadiah, sering meampenparbhi pmljuaian Namun untuk
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Setelah mengetahui (aktor — faktor penjualan maka sekarang akan

membahas mengenai proses penjualan yang dikemukakan oleh Drs. Basu

Swastha, DH.M.B.A dan Drs. Irawan, M.B.A. ( 20034 10).

Salah satu aspek yang ada dalam penjualan adalah penjualan dengan
muka ( face to face ) dimana seorang penjual langsung berhadapan
muka dengan calon pembelinya. Masalah tersebut menjadi titik berat
dalam pembahasan tentang proses penjualan berikut. Adapun tahap —
tahapnya adalah:

a.

Persiapan sebeluin penjualan

Tahap pertaina dalam proses personal selling adalah mengadakan

persiapan ~ persiapan sebelum elakukan penjualan. Disini,

kegiatan yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga penjualan

dengan memberikan pengertian tentang barang yang dijualnya,

pasar yang dituju, dan tcknik - tcknik penjualan yang harus

dilakukan. Sclain itu, mercka juga Icbih dulu harus mengetahui

kemungkinan tentang motivasi dan perilaku dalam segmen pasar
- yang dituju.

Penentuan lokasi pembeli potensial

Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun sekarang,

penjual dapat menentukan karakteristiknya, misalnya lokasi. Dari

lokasi ini dapatlah dibuat sebuah daflar tentang orang ~ orang

atau perusahaan yang secara logis merupakan pembeli potensial

dari produk yang ditawarkan

Pendekatan pendahuluan

Berbagai macam infonmasi perlu dikumpulkan untuk mendukung

penawaran produknya kepada pembeli, misalnya tentang

kebiasaan membeli, kesukaan, dan sebagainya.semua kegiatan ini

dilakukan sebagai pendekatan pendahuluan terhadap pasarnya

Melakukan penjualan

Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk

memikat perhatiann calon konsumen, kemudian diusahakan untuk

mengetahui daya tarik increka. Dan akhirnya penjual melakukan

penjualan produknya kepada pembeli

Pelayanan sesudah penjualan

Beberapa pelayanan yang diberikan oleh penjual sesudah

penjualan dilakukan antara lain berupa :

1. Pemberian garansi

2. Pemberian jasa reparasi

3. Latihan tenaga - tenaga operasi dan cara penggunaannya

4. Penghantaran barang ke rumah.

Dalam tahap (erakhir ini penjual harus berusaha mengatasi

berbagai macam kcluhan atau tanggapan yang kurang baik dari

pembeli. Pelayanan lain yang juga perlu diberikan sesudah
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penjualan adalah memberikan jaminan kepada pembeli bahwa
keputusan yang diambilnya tepat, barang yang dibelinya betul —
betul bermanfaat dan hasil kerja produk tersebut memuaskan.
C. Peramalan Penjualan
Tujuan penjualan dan sumber - sumber yang tersedia untuk mencapai
tujuan tersebut memberikan parameter dan batasan dimana rencana harus
disusun. Ramalan penjualan  yang akurat sangal  diperlukan untuk
merealisasikan upaya tersebut.
Menurut Drs. Basu Swastha Dh, MLB.A. dan Drs. Irawan, M.B.A. (2003
: 154) bahwa ramalan penjualan yang tepat sangat diperlukan dalam setiap

tahap perencanaan bisnis.

Manajer pemasaran harus mempunyai ramalan penjualan. Ini
dimaksudkan untuk :

Menentukan kuota

Dipakai sebagai pedoman di dalam pengembangan produk
Merencanakan promosi

Mengalokasikan tenaga kerja

2w~

Dr. Basu Swastha, Dh,M.B.A. (2001:99) mengemukakan bahwa ada
beberapa jenis ramalan yang dipandang cukup relevan dalam pengambilan
keputusan manajemen penjualan.

Salah satu pembagian yang penting adalah kedalam potensi pasar,

potensi penjualan perusahaan dan ramalan penjualan perusahaan.

1. Potensi pasar adalah kemungkinan penjualan total barang dan
jasa oleh industri yang ada.

2. Potensi penjualan perusahaan adalali kemungkinan penjualan
total untuk sebuah perusahaan

3. Ramalan penjuatan perusahaan adalah cstimasi realistis tentang
penjualan aktual dalam rupiah atau unit yang diharapkan akan
dicapai perusahaan dalam periode mendatang menurut rencana
pemasaran serta kondisi lingkungan ekstern yang {erantisipasi.



22

Metode — metode peramalan penjualan yang dapat dipakai ada beberapa
macam yakni (Drs. Basu Swastha DH.M.B.A dan Drs. Irawan, M.B.A.,

2003:156):

1. Pendapat manajer
Teknik  tersebut melibatkan  pengumpulan  pendapat  dari
sekelompok manajer yang sudah berpengalaman. Bagaimanapun,
pendapal manajer ini bersifat obyektif schingga ramalan yang
dibuat dapat terlalu tinggi atau terlalu rendah

2. Pendapat salesinen
Disini, seorang salesman dapat meramalkan volume penjualan
untuk pembeli -- pembeli yang berada didaerah operasinya.

3. Survey niat pembeli
Metode ini dilakukan dengan mewawancarai sejumlah pembeli
untuk mendapatkan informasi tentang jumlah dan jenis produk
yang diharapkan akan mereka beli untuk masa yang akan dating.
Disini dapat dibuat suatu estimasi tentang permintaan suatu
produk secara keseluruhan

4. Model mathematis
Model peramalan ini biasanya menggunakan kombinasi dari
beberapa variabel dalam bentuk persamaan sehingga sering
diperlukan komputer dan tenaga - tenaga yang ahli.

5. Analisa time series
Analisa time series ini dapat digunakan untuk membuat suatu

. ramalan untuk masa mendatang dengan mendasarkan pada data

penjualan yang lampau. Metode ini menganggap bahwa ada
hubungan yang penting antara waktu dengan variable — variable
lain. Salah satu metode paling sederhana dalan analisa time series
adalah moving averages ( rata — rata bergerak ).

6. Metode regresi
Ramalan penjualan  sering dibual  dengan menggunakan
persamaan - persamaan yang memperlihatkan bagaimana
permintaan itu dikaitkan dengan faktor - faktor penentuannya.
Hubungan tersebut dapat dijumpai dalam penggunaan analisa
statistik yang disebut analisa regresi. Salah satu kebaikannya
adalah mempunyai kemampuan untuk mengasimilasi sejumlah
besar data.

C. Perilaku Konsumen
Menurut Atep Adya Barata dan Licke N. Barata ( 2000:19 ) konsumen

atau pembeli dapat dikelompokkan dalam berbagai golongan antara lain:
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1. Didasarkan pada besarnya penghasilan, terdiri dari golongan atas,
golongan menengah, dan golongan bawah

2. Didasarkan pada keteraturan penghasilan, terdiri atas golongan
yang berpenghasilan tetap dan golongan yang berpenghasilan
tidak tetap.

Meskipun calon pembeli yang akan dilayani mempunyai kesamaan —
kesamaan secara umum dari scgi usia, penghasilan, pendidikan dan
karakteristik terukur lainnya. Profil lain calon pembeli menurut Dr. Basu
Swastha Dh,M.BB.A (2001 :45) adalah:

1. Introvert adalah orang - orang yang umunmnya mempunyai sifat
agak pendiam, rajin dan sulit ditebak isi halinya. Dengan adanya
sifat tsb, wiraniaga yang datang pada para introvert harus benar —
benar dapat memahami kemauannya, tidak ditawari produk tetapi
ditumbuhkan upaya untuk memperbaiki atau imenyempurnakan
maksudnya dalam pembelian produk.

2. Extrovert adalah orang — orang yang lebih suka memikirkan
orang lain dan cenderung bersifat agresil, serta suka menolong
atau mempengaruhi orang lain karena kepribadiannya sangat
menonjol.

3. Penggerutu sering mengalami  adanya ketidakpuasan dalam
berbagai hal. Dalam hal ini wiraniaga perlu mendengarkan dan
memberi  kesempatan  kepada calon pembali ini untuk
menyelesaikan pembicaraannya.

4. Procrastinator. Calon pembeli seperti ini suka menangguh —
nangguhkan atau menunda sesuatu, tidak dapat dengan cepat
menyelesaikan urusannya. Dalam hal ini wiraniaga dapat
menunjukkan bahwa apabila calon pembeli itu tidak segera
mengambil keputusan, maka ia akan kchilangan manfaat atau
peluang baik.

Menurut Drs. Basu Swastha DH, M.B.A dan Drs. Irawan, M.B.A
(2003:105) faktor — faktor yang mempengaruhi keputusan membeli adalah
berbeda — beda untuk masing - masing pembeli, disamping produk yang
dibeli dan saat pembceliannya berbeda. Faktor - faktor tersebut adalah:

1. Kebudayaan. Dalam kenyataan memang banyak perilaku manusia
yang ditentukan oleh kebudayaan, dan pengaruhinya akan selalu
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berubah setiap waktu sesuai dengan kemajuan / perkembangan
jaman dari masyarakat tersebut.

2. Kelas sosial. Pada umumnya seseorang dari golongan rendah
akan menggunakan  sejumlah uangnya dengan cermat
dibandingkan orang lain dari golongan atas yang menggunakan
uangnya dalam jumlah yang sama besar. Dalam memilih penjual
misalnya, golongan atas lebih cenderung  memasuki  dan
berbelanja di toko yang paling baik.

3. Kelompok referensi kecil. Dalam hal ini, manajer pemasaran
perlu  mengetahui siapa yang menjadi pelopor dari suatu
kelompok, sebab pelopor opini ini dapat mempengaruhi para
anggota kelompok bersangkutan.

4. Keluarga. Manajer pemasaran perlu mengetahui sebenarnya:

a. Siapa yang mempengaruhi keputusan untuk membeli?
b. Siapa yang membuat keputusan untuk membeli ?

c. Siapa yang melakukan pembelian ?

d. Siapa pemakai produknya ?

5. Pengalaman. Pengalaman dapal mempengaruhi pengamatan
seseorang dalam bertingkah laku. Pengalaman dapat diperoleh
dari semua perbuatannya dimasa lalu atau dapat pula dipelajari,
sebab dengan belajar seseorang dapat memperoleh pengalaman.

6. Kepribadian. Para ahli percaya bahwa kepribadian itu juga
mempengaruhi perilaku pembelian seseorang.

7. Sikap dan kepercayaan. Sikap itu sendiri mempengaruhi
kepercayaan, dan kepercayaan juga mempengaruhi sikap.

8. Konsep diri. Manajer pemasaran harus dapat
mengindentifikasikan  tujuan  konsinmen  karena  dapat
mempengaruhi perilaku mereka. Dalam situasi tertentu kita dapat
menentukan (ujuan ini jika mengetahui konsep diri seseorang.

. D. Definisi Konsepsional

Untuk memberikan kemudahan dalam pengukuran data terhadap
penulisan ini maka penulis memberikan batasan.

Batasan itu adalah mengenai ramalan penjualan. Definisi konsepnya
adalah sebagai berikut:

Ramalan penjualan perusahaan menurut Dr. Basu Swastha DH, M.B.A.

(2001:99) adalah
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Estimasi realistis tentang penjualan aktual dalam rupiah atau unit yang
diharapkan akan dicapai perusahaan dalam periode mendatang menurut

rencana pemasaran serta kondisi lingkungan ekstern yang terantisipasi.

Hipotesis

Sebelum kita inongetahui hipotesis dari masalah diatas, kita lihat dulu
pengertian dari hipolesis itu sendiri.

Menurut Drs. Sulchan Yasyin (1997:181) :

Hipotesis adalah sesuatu yang dianggap benar meskipun kebenarannya
masih belum dapat dibuktikan ; anggapan sementata ; anggapan dasar.

Menurut Prof. Dr. Suharsimi Arikunto (2002:64) mengatakan bahwa

Hipotesis dapat diartikan sebagai suatu jawaban yang bersifat sementara
terhadap permasalahan penelititan, sampai terbukti melalni data yang
terkumpul.

Setelah mengetahui pengertian - hipotesis maka maka penulis akan
mengemukakan hipotesis  dari rumusan  masalah  yang telah penulis
kemukakan diatas yailu : “ Diduga bahwa ramalan penjualan buku terbitan

Erlangga pada Toko Buku Aziz Citra Niaga untuk tahun 2005 sudah optimal “



BAB 1H

METODE PENELITIAN

A. Definisi Operasional

Toko Buku Aziz Citra Niaga di Samarinda adalah salah satu dari sekian
banyak toko buku di Samarinda yang merupakan agen buku dan majalah.
Toko ini menjual berbagai macam buku dari berbagai penerbit seperti Intan
Pariwara, Tiga Serangkai, Erlangga dan sebagainya.

Adapun yang menjadi pokok bahasan dalam konsep ini adalah mengenai
pelayanan penjualan yang diberikan oleh toko (ersebut kepada masyarakat
terutama yang berdomisili ( tempat tinggal ) di Snmarinda.

Schubungan dengan data yang diperoleh oleh penulis dari  hasil
penclitian maka penulis menganalisis untuk mengetahui tingkat penjualan
buku terbitan Erlangga yang diperoleh / diterima oleh ‘Toko Buku Aziz Citra
Niaga pada tahun 2004 dan dari data tersebut penulis akan mencoba untuk
meramalkan penjualan buku tsb untuk tahun 2005. Dengan demikidan akan
membantu Toko Buku Aziz Citra Niaga untuk mengetahui berhasil atau
tidaknya toko dalam mclaksanakan penjualannya antara penjualan tahun 2004
dengan ramalan penjualan tahun 2005.

Besar kecilnya tingkat penjualan yang diferima  tentunya bepengaruh
terhadap tingkat laba yang diterima Toko Buku Aziz Citra Niaga Samarinda.

Semakin tinggi tingkat penjualan maka semakin banyak pula laba yang
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diterima. Begitu pula scbaliknya semakin rendah tingkat penjualan maka
semakin sedikit juga laba yang diterima.

Kegiatan penjualan pada saat ini tentunya akan mengukur secara efektif
terhadap penjualan pada masa yang akan datang. T'oko ini harus mengetahui
perilaku para konsumen mereka dan segmen pasar sehingga tujuan toko

tersebut dapat tercapai yaitu memperoleh laba sebanyak — banyaknya.

Jangkauan Pehelitian
Penelitian ini dilakukan pada Toko Buku Aziz Citra Niaga Samarinda

yang beralamatkan J. Aga Khan Award Blok I 11 Samarinda.

Teknik Pengumpuian Data
Adapun teknik pengumpulan  data  yang  dipergunakan untuk
memperoleh data yang akurat adalah sebagai berikut
1. Wawancara
Adalah proses memperoleh keterangan untuk penelitian dengan cara tanya
jawab sambil bertatap muka langsung anftara pewawancara dengan
responden.
2. Tinjauan Pustaka
Adalah data yang diperoleh dari bahan - bahan kuliah yang diberikan serta
dilengkapi dengan bahan kepustakaan yang diambail dari berbagai buku —

buku yang berhubungan dengan penulisan ini.
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D. Analisis Data dan Pengujian Hipotesis
Alat analisa yang dipergunakan untuk menguji kebenaran hipotesis

adalah statistik dengan menggunakan metode ‘I'vend Linear yaitu metode
Trend Moment dengan rumus :

Y=a- bx
Untuk menghitung a & b digunakan persamaan :

2y = n.a-+ Ixb

Txy = £xa + 3x°b
Keterangan :
Y = Penjualan
n = Banyaknya data
x = Kenaikan unit / penjualan
a = Bilangan Konstan

b = Koefisien



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Perusahaan

Toko Buku Aziz Citra Niaga adalah toko yang menjual berbagai jenis
buku dan alat tulis. Buku - buku yang dijual dari berbagai macam penerbit.
Ditoko ini menjual buku pelajaran dari berbagni tingkatan mulai SD s.d.
perguruan tinggi dan buku - buku umuwn lainnya. Toko ini juga menjual buku
— buku agama umum seperti Al Qur’an, Yassin dll.

Toko Buku Aziz Citra Niaga yang berlokasikan dijalan Aga Khan Blok
F I Citra Niaga ini juga merupakan agen majalah dan koran. Ada berbagai
macam jenis majalah dan koran yang mercka jual seperti kompas, Surya,
Media Indonesia, Aneka Yess, Kawanku, dll.

Pada awalnya Toko Buku Aziz berdiri pada tahun 60-an dan pada saat
itu Toko Buku Aziz berada dijalan Gajahmada Pasar Pagi. Sekarang Toko
Buku Aziz mempunyai cabang di Citra Niaga dan dimall Lembusuana.

Toko Buku Aziz Citra Niaga bediri pada talum 1987. Toko Buku ini
merupakan toko keluarga schingga yang menjalankan toko ini adalah anak —
anak dari pemilik TB.Aziz sendiri.

Toko ini telah mendapat berbagai surat perizinan dan surat keterangan
lain yang berkaitan dengan usaha ini diantaranya : |
1. Surat Izin Tempat Usaha ( SI'TU ) No. 77/3/SI'TU/A.5/IX/TIBUM/1985

2. Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP ) No. 080-1800/17-01/PM/X1/88
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Nomor Pokok Wajib Pajak ( NPWP ) No. 4.138.303.5-56.

Pada saat ini karyawan yang bekerja berjumnlah 20 orang. Karyawan ini

dibagi 2. Ada yang masuk kerja pagi dan ada yang masuk kerja sore. Masuk

kerja pagi dari jam 10.00 s.d. jam 17.00. Masuk kerja sore dari jam 15.00 s.d.

21.30.

Diantara karyawan — karyawan itu ada yang bertugas mengurus buku —

buku dan ada juga yang mengurus majalah dan koran. Tapi pada umumnya

seluruh karyawan melakukan penjualan langsung kepada pembeli.

B. Pemasaran

1.

9

Strategi Pemasaran

Untuk memasarkan buku - buku dan majalah yang dijual, TB. Azis
Citra Niaga tidak menggunakan promosi seperti memasang iklan dikoran
atau di televisi. TB. Aziz Citra Niaga hanya memberikan kalender setiap
akhir tahun kepada pembeli dan loper — loper koran.

Dalam strategi promosinya, TB Aziz Cilra Niaga memberikan
diskon atau potongan harga kepada pembeli yang membeli dan jumlah
banyak apalagi jika buku / majalal itu adalah barang yang akan mercka
Jjual lagi.

Kebijakan Penjualan
Dalam  pemasarannya, TB. Aziz Ciira Niaga menggunakan

kebijaksanaan penjualan sebagai berikut ;
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a.  Pembelian buku harus tunai

b. Bagi pembeli yang membeli dalam jumlah banyak maka akan
diberikan potongan harga atau diskon

¢.. Buku yang sudah dibeli dapat ditukarkan apabila salah tetapi dengan

ketentuan buku tsb tidak rusak.

C. Faktor Pendorong dan Penghambat

Suatu perusahaan walaupun itu perusahaan besar maupun kecil, pasti
dalam menjalankan suatu pekerjaan tidak terlepas dari berbagai masalah.
Disamping masalah - masalah yang dibadapi yang merupakan faktor
penghambat tetapi ada juga faktor pendukung,

Begitu juga yang dihadapi oleh T'B. Aziz C'itra Niaga yang didalam
menjalankan usahanya menghadapi berbagai hambatan dan jugé dukungan,
Walaupun hambatan tersebut dapat diatasi (ctapi setidaknya dapat
mengganggu kelancaran usaha.

Faktor - faktor pendukung tersebut antara lain :

1. Mengingat TB. Aziz telah berdiri sejak puluhan tahun yang lalu sehingga
banyak pembeli merupakan langganan sejak dulu.

2. Dalam memperoleh buku, majalah dan koran , TB. Aziz memperoleh
langsung dari pulau jawa sehingga harga barang yang didapatkan lebih
murah.

3. Kebanyakan buku - buku yang dijual harganya jaul lebih murah daripada

toko — toko buku yang lain
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Sedangkan faktor  faktor penghambal antara lain -
1. Munculnya beberapa toko - toko buku yang ada dimall menyebabkan para

pembeli menyukai membeli disana karena lokasinya nyaman dan ber AC.

[

Adanya Toko Buku lain yang berlokasikan berdekatan dengan TB. Aziz

Citra Niaga.

D. Jumlah Penjualan
- Penulis akan menyajikan data penjualan buku dari semua mata pelajaran
tingkat SD dari kelas I s.d. VI dengan penerbit Lrlangga pada tahun 2004.

Tabel 1. Penjualan buku Bahasa Indonesia dari kelas 1 s.d. VI tahun 2004

Sumber : Toko Buku Aziz.

T Bulan | Penjuaian { Buka) |
Januari 300 o
Februari 350

Maret 350

April 7200

Mei BT

Juni 50

Juli 500

Agustus 3350 —
September I
Oktober T —
Nopember R i
Desember e T




Tabel 2. Penjualan buku Matemalika dr Kelas | s d. VI tahun 2004

Bulan Penjualan Z Buku ) o
Januari 200
Februari 200 T
Maret o 2500
“"Kf)ul Ao 555
Mei ) 200
Juni 150
Wi 200
 Agustus | 200 o
September | 250
~ Oktober 250
Nopember 250
Desember 200

Sumber : Toko Buku Aziz

Tabel 3. Penjualan buku IPA / Sains dr. Kelas [ s.d. V1 tahun 2004

Bulan Penjualan ( Buku)
 Januari | o
Februari 80
Maret 80
April 80
Mei 85
Juni T
i | 75
Agustus 80
) September 85
Oktober -85
Nopember 90




Desember | 90

Sumber : Toko Buku Aziz

Tabel 4. Penjualan buku PPKN dan 1PS dr. Kelas 1 s.d. VI tahun 2004

Bulan | Penjoalan (Buku)
" Februari | 85
[ Maret | 90
v I =
Mei ' 8
BT o &
uli | 80 -
Agustus 80
[ September 85
C Oktober | 8s
| Nopember | 100
Desember o 00

Tabel 5. Penjualan buku K'TK dr Kelas 1 s.d. VI tahun 2004

© Bulan | Penjualan ( Buku)
Februari | 60
- Maret | 60
April 65
Mei 60
C Juni | 50
uli | 50




ﬁAgustilﬁs” )

September |

Oktober

~ Nopember |

Desember

Sumber : Toko Buku Aziz

Tabel 6. Penjualan buku Agama Islam dr Kelas | s.d. VI tahun 2004

Bulan I’éii,iulan ( Buku)

Janvari | 50

Februari 50
Maret 55
April 50

Mei | 45 T
Ol 40
Agustus 40
~ September 50
Oktober 55
Nopember 60
Desember 60

Sumber : Toko Buku Aziz

Tabel 7. Penjualan Buku Penjaskes dr Kelas [ s.d. VI tahun 2004

Bulan

Januari

Februari

Maret

60

l’cnjuiliziii ( Buku )

35



Aprii 60)
[ Mei | 60
Juni 60
~Juli 60
[ Agusws | 65 T
September 70
~ Oktober | 70
Nopember es
Desember 65

Sumber : Toko Buku Aziz

Tabel 8. Penjualan buku Bahasa Inggris dr Kelas | s.d. VI tahun 2004

‘Bulan I’cuju:lizih ( Buku )
Januari 500 -
~ Februari 50
Maret | 60
[ Apdl | 60
 Mei 65
Juni 60 B
Juli 50
Agustus 50
~ September | 65
[ Oktober | s
- Nopember 70
Desember 70

Sumber - Toko Buku Aziz



BAB YV

ANALISIS DAN PEMBANASAN

A. Analisis

Dari hasil penelitian yang telah penulis kemukakan, maka penulis akan
menganalisis dan membahas ramalan penjualan pada Toko Buku Azis Citra
Niaga Samarinda berdasarkan dari data penjualan buku terbitan Erlangga
tingkat S dari semua mata pelajaran mulai daii kelas [ s.d. VI pada tahun
2004,

Adapun ramalan penjualan buku terbitan Erlangga tingkat SD dari
semua mata pelajaran adalah sebagai berikut :

Penjualan Buku Bahasa Indonesia dr Kelas I s.d. V1 tahun 2004

Bulan '.Pcnju:iiaii (iiuku ) X X.Yy | x* ]
Januari 2000 oo 0
Februari o250 | ) 1
Maret " 350 270 4
April 200 3 600
Mei 250 4 1.000 16
Juni 150 5 750 25
Juli 200 6 (200 | 36 |
Agustus 2500 7 1.750 49
September 250 8 2.000 64
~ Oktober | 250, | 9 2250 | 81
Nopember 250 |10 | 2500 | 100
[ Desember | 200 Sl | 2200 7| 12T
Jumlah 2700 66 | 13.450 | 506




Y =a-+bx

Zy =na - Exb

Ixy = Ixa + Zx’b

2.700 = 12a + 66b x5,5
15.000 = 66a 1 5061 x|
14.850 = 66a + 363b

15.000 = 66a + 506b

-150 ~143b
b =-150
-143
b =105

Zy =na .+ 2xb
2.700 =12a+66 ( 1,05)
2700 =12a+69,3
12 =2700-069,3
12a =2.630,7
a =2.630,7
12
a =219.23

Jadi, Y =219,23 1 ],05x
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Maka peramalun penjualan buku Bahasa hidonesia untuk tingkat SD

tahun 2005 adalah -



Yim =a+ bx

=219,23 +1,05(12)

=21923+126

= 231,83 dibulatkan menjadi 232
Yin=a+ bx

=219,23 + 1,05¢13)

=219.23 + 13,65

= 232,88 dibulatkan menjadi 233
Yoar =a -+ b.x

=219,23 + 1,05(14)

=219.23 + 147

= 233,93 dibulatkan menjadi 234
Yar =a+bx

=219,23 + 1,05(15)

=219,23 + 15,75

= 234,98 dibulatkan menjadi 235
Ymei =a+bx

=219,23 4+ 1,05(16)

=219,23 +16,8

= 236,03 dibulatkan menjadi 236
Yimi =a+bx

= 21-9,23 +1,05(17)

=219,23+ 17,85

39



= 237,08 dibulatkan menjadi 237
Yjui=a+bx

= 219,23 + 1,05(18)

=219,23+ 189

= 238,13 dibulatkan menjadi 238
Yops = a + bx

=219,23 -+ 1,05(19)

=219,23 + 19,95

= 239,18 dibulatkan menjadi 239
Yip=2a + bx

=219,23 -+ 1,05(20)

=21923 + 2]

= 240,23 dibulatkan menjadi 240
Yokt = a - bx

=219,23 + 1,05(21)

=219,23 +22,05

= 241,28 dibulatkan menjadi 24
Yoop = a1 bx

=219,23 -+ 1,05(22)

=219,23 +23,1

= 242,33 dibulatkan menjadi 242
Yaes = a + bx

. =219,23 +1,05(23)
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=219,23+24,15

= 243,38 dibulatkan menjadi 243

Penjualan buku Matematika dr Kelas [ -- VI tahun 2004

Bulan | Penjualan (Buku) | X | X.¥ T X% ]
Januari o i()ﬁ o mbﬁ T 6 0
Februari 200 ! 200 1

Maret 250 2 | s00 |4

April 250 3 750 9

Mei 200 4 | 800 | 16
Juni 150 5 750 | 25
Tuli 200 6 | 1.200 36
Agustus 200 7 | 1750 49
September 250 8 2.000 64
Oktober 250 9| 22507 T8l
Nopember | 250 100 | 2500 | 100 |
Desember 200 11 2.200 121
Jumlah 2.600 66 | 14.900 | 506
Y =a+ bx
Xy =na+ Xxb
Zxy = Ixa + Ix%b
2.600=12a+66b | x55
14.900 = 66a + 5061 x |
14.300 = 66a + 3630

14.900 = 66a + 506b

-600 =

-143b
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b =-600
-143

b =420

Zy =na+ Zxb

2.600 = 12a + 66 (4,20)
2.600 = 12a+2772

128 =2.600-277.2

12a =23228

a =23228
12

a =193,57

Jadi, Y = 193,57 + 4,20x

Maka peramalan penjualan buku Matematika terbitan Erlangga untuk
tingkat SD adalah :
Y =a -+ bx

=193,57 +4,20(12)

=193,57 + 50,4

= 243,97 dibulatkan menjadi 244
Yieh = a -+ bx

= 193,57 +4,20(13)

= 193,57 +54.6

= 248,17 dibulatkan menjadi 248



Yo = @+ bx

= 193,57 +4,20(14)

=193,57+ 58,8

= 252,37 dibulatkan menjadi 252
Yupr =a+bx

=193,57 +4,20(15)

=193,57 +63

= 256,57 dibulatkan menjadi 257
Yiei = a+ bx

=193,57 +4,20(16)

=193,57 +67,2

= 260,77 dibulatkan menjadi 26
Yjui = a + bx

=193,57+4,20(17)

=193,57+71 4

= 264,97 dibulatkan menjadi 265
Yjui =a-+bx

=193,57 +4,20(18)

=193,57+75,6

= 269,17 dibulatkan menjadi 269
Yt =a-+bx

= 193,57 +4,20(19)

=193,57+ 79,8
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= 273,37 dibulatkan menjadi 273
Yiept =a+ bx
= 193,57 +4,20(20)
=193,57 + 84
= 277,57 dibulakan menjadi 278
Yor = a+ bx
=193,57 +4,20021)
= 193,57 + 88,2
= 281,77 dibulatkan menjadi 282
Yiop = a + bx
=193,57 +4,20(22)
=193,57 192 4
= 285,97 dibulatkan menjadi 286
Yaes =a+ bx
=193,57 +4,20(23)
=193,57 + 96,6

= 290,17 dibulatkan menjadi 290

Penjualan buku IPA / Sains dr Kelas |s.d. VI taln 2004

Bulan | Penjualan (Buku) | X | X.Y
Januari | wo | 0 0
Februari CHR 80|
Maret | 80 |2 160
April 80 3T 240




[ Mei | 85T q 340 16
Juni s 5 3715 | 25 |
Juli 15 T6 | Taso 36

Agustus | 80 [ 7 560 | 49
September 85 8 | 680 64
- Oktober 85 9 765 81
Nopember Y ) 10 | 900 | 100
Desember 90 11 99() 121
Jumlah T 1.005 66 | 5.540 506

Y=ba+bx

2y =na-+ Xxb

Txy = Zxa + £x°b

1.005=12a+66b x5,
5.540 = 66a + 506b | x |
5.527,5=066a- 363b

5.540 = 66a - 506b

b =-125
-143
b =0,09

2y = na+ 2xb
1.005 = 12a + 66b

1.005 = 12a + 66 (0,09)
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1.005=12a+ 5,94

12a=1.005-5,94

12a= 999,06
a=999,06
12
a=83,26

Jadi, Y = 83,26 + 0,09x
Maka peramalan penjualan buku IPA / Sains terbitan Erlangga untuk
tingkat SD adalah :
Yjun = a+bx
=83,26+0,09(12)
=83,26 -+ 1,08
= 84,34 dibulatkan menjadi 84
Yin =a+bx
=83,26 +0,09 (13)
=83,26+ 1,17
= 84,43 dibulatkan menjadi 84
Ymar =a+bx
=83,26 -+ 0,09 (14)
=83,26 + 1,26
= 84,52 dibulatkan menjadi 85
Yor =a+bx

=83,26 +0,09 (15)



=83,26+ 135
=84,61 dibulatkan menjadi 85
Yo = a-+bx
= 83,26 + 0,09 (16)
= 83,26 + 1,44
= 84,7 dibulatkan menjadi 85
Yiui =2+ bx
= 83,26 + 0,09 (17)
=83,26+ 1,53
= 84,79 dibulatkan menjadi 85
Y,-l.{i =a+bx
= 83,26 1 0,09 (18)
=83,26 + 1,62
= 84,8§ dibulatkan merjadi 85
Yugs =a + bk
= 83,26 +0,09 (19)
=8326+1,71
= 8497 dibulatkan menjadi 85
Yo =a+bx
= 83,26 + 0,09 (20)
=8326+ 1.8

= 85,06 dibulatkan menjadi 85
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Yont =' a+ bx

=83,261 0,09 (21)

=83,26 + 1,89

= 85,15 dibulatkan menjadi 85
Yiop =a + bx

=83,26+0,09(22)

=83,26 + 1,98

= 85,24 dibulatkan menjadi 85
Yoes =a+bx

= 83261 0,09 (23)

=83,26 + 2,07

= 85,33 dibulatkan menjadi 85

Penjualan buku PPKN dan IPS dr Kelas | s.d. VI tahun 2004

Bulan Penjualan (Buku) X.Y 'S
CJanuari | 85 0 0
Februari 85 85 1
Maret 90 180
April 85 255
Mei ) 1320 16
Juni ) B 400 25
TR 80 480 36
Agustus | 80 ) 560 49
‘September 85 080 | Ted
Oktober 8 9 765 81
Nopember 100 | 101000 100




Desember 00 1| 1.100 121
Jumlah 1.035 66 | 5.825 506
Y =a-+bx
Zy =na+ Zxb

Txy = Zxa -+ £x’b
1.035=12a+66b [x3.5
5.825=66a+506b | x 1
5.692,5 = 66a + 363b

5.825 =66a-+ 506b

-1325 = -143b
b =-1325
-143
b =093
Yy =na+Zxb

1.035 =12a+ 66b

1.035 = 12a+ 66 (0,93)

1.035=12a-+ 61,38
12a=1.035-61,38
12a= 973,62

a=973,62

12

a=281,14
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Jadi, Y =81,14 + 0,93x

Maka peramalan penjualan buku PPKN dan 1P°S terbitan Erlangga untuk
tingkat SD adalah :
Yim =a+bx

=81,14+093 (12)

=814+ 11,16

= 92,3 dibulatkan menjadi 92
Y =a-+ bx

= 81,14 + 0,93 (13)

= 81,14 + 12,09

=93,23 dibulatkan menjadi 93
Yuar =a+bx

=81.14 1093 (14)

=81,14 + 13,02

= 94,16 dibulatkan menjadi 94
Yapr =a+bx

=81,14 40,93 (13)

=81,14 + 13,95

= 95,09 dibulatkan menjadi 95
Yme =a-+bx

= 81,14 + 0,93 (10)

= 81,14 + 14,88

= 96,02 dibulatkan menjadi 96



Yiui =a-+bx
=81,14+093(17)
=81,14 + 15,81
= 96,95 dibulatkan menjadi 97
Yijui =a+bx
=81,14+0,93(18)
=81,14+ 16,74
= 97,88 dibulatkan menjadi 98
Yigs =a-tbx
—81,14+ 0,93 (19)
=81,14 + 17,67
= 98,81 dibulatkan ménjadi 99
Yiem =a-+bx
= 81,14 10,93 (20)
=81,14+ 18,6
=99,74 dibulatkan menjadi 100
Yot =a+bx
= 81,14 +0,93 (21)

=81,14+ 19,53

= 100,67 dibulatkan menjadi 101

Ynop =a+bx
= 81,14 f0,93 (22)

=81,14 +20.46
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= 101,6 dibulatkan menjadi 102

Yies =a+bx

- =81,14 1 0,93 (23)

=81,14 121,39

= 102,53 dibulatkan menjadi 103

Penjualan buku K'TK dr Kelas I s.d. VI tahun 2004

Bulan I’cnju:]lan (Buku) X | ‘( .Y x?
Januari 60 0 | 0 0
TFeormi | 60 |70 | @ |
Mare( 60 2 120 4
April YT I T Y 9
Mei 60 4 | 240 16
Juni 50 T s T 950 25
ool | so |67 300 | 36
Agustus 60 7 a0 49
September i 60 8 | 480 64
Oktober 65 9 585 81
Nopember 65 10 650 100
Desember 60 T 660 121
Jumlah 715 06 3,960 506
Y =a+bx
Yy ~nal Xxb
Yxy = Xxa + xx’b
715 =12a+ 66b X355

3.960 =66a+ 506b | x |
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3.932,5 = 66a+ 363b

3.960 =66a+ 500b

-27,5 = -143h

b=-275

-143

b=0,19

Zy =na+ Xxb
715 =12a+ 66 (0,19)
715=12a+ 12,54
12a;715- 12,54
12a=702,46
a=702,46
12

a=>58,54

Jadi, Y = 58,54 -+ 0,19x

53

Maka peramalan penjualan buku KTK terbitan Erlangga untuk tingkat

SD adalah :
dell =a-+t bx
= 58,54 +0,19(12)

= 58,54 + 2,28

= 60,82 dibulatkan menjadi 61



Yih =a + bx

=5854 +0,19(13)

=58,54 1247

= 61,01 dibulatkan menjadi 61
Ymar =a+bx

=58,5440,19(14)

=58,54 + 2,66

=61,2 dibulatkan menjadi 61
Yar =a-+bx

= 58,54 + 0,19(15)

= 58,54 + 2 85

=61,39 dibulatkan menjadi 61
Ymei =a-bx

= 58,54 + 0,19(16)

= 58,54 - 3 04

= 61,58 dibulatkan menjadi 62
Yiumi =a-bx

= 58,54 1+ 0,19(17)

=58,54 +3.23

= 61,77 dibulatkan menjadi 62
Yiui =a-bx

= 5854 +0,19(18)

= 58,54 -+ 3,42
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= 61,96 dibulatkan menjadi 62
Yoga =a-+bx
=58,54 +0,19(19)
= 58,54 1 3,01
= 62,15 dibulatkan menjadi 62
Ysep =a+bx
= 58,54 +0,19(20)
=58,54+3.8
= 62,34 dibulatkan menjadi 62
Yoo =a-kbx
=58,54 +0,19(21)
.=58,54 +3,99
= 62,53 dibulatkan menjadi 63
Yuop =a+bx
= 58,54 +0,19(22)
=5854+4,8
= 62,72 dibulatkan menjadi 63
Yaes =a+bx
=58,54 +0,19(23)
= 58,54 + 4,37

= 62,91 dibulatkan menjadi 63
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Penjualan buku Agama Islam dr Kelas { s.d. V1 tahun 2004

Bulan | Penjualan (Buku) X | x.v | X
Januari | T 0
* Februari 50 ] 50 1
" Maret 55 2 110 4
April 50 3 i50 | 9
Mei 45 e 180 | 16
Juni 30 5 200 25
Juli 40 6 | 240 36
AgllSluS V‘l() T B —7 7 2-?;(—)- 49
September 50 8 400 64
~ Oktober 55 9 495 | 81
Nopember | 60 10 ] 600 100
Desember 60 N 660 121
Jumlah 595 66 | 3365 | 506
Y =a+bx
Ly =na+ 5x’b
Txy = Zxa + £x°b
595 =12a+ 66b x5,5
3.365=066a +506b | x|

3.272,5 = 66a + 363b

3.365 =066a+ 506b

925 -

-143h
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Zy=na+2Xxb

595 =12a -+ 66 (0,65)
595 =12a+429
12a=595-429
12a=1552,1

a=1552,1

12
a=46,01
Jadi, Y =46,01 +0,65x
Maka peramalan penjualan buku Agama Islam terbitan Erlangga untuk
tingkat SD adalah :
Yjum =a-+bx
= 46,01 +0,65(12)
=46,01 +7,8
= 53,81 dibulatkan menjadi 54
Yien = a+ bx
= 46,01 +0,65(13)
=46,01 + 845
= 54,46 dibulatkan menjadi 54
Yonr =a+ bx
=46,01 +0,65(14)

=46,01 +9,1



Yupr

Ymci

Yjuni

Yiui

Yagsl

Yscpl

= 55,11 dibulatkan menjadi 55
=a- bx
=46,01 +0,65(15)
= 46,01 +9.75
= 55,76 dibulatkan menjadi 56
=a+bx
=46,01 +0,65(16)
=46,01 +10.4
=56,41 dibulatkan menjadi 56
=a-+bx
- =46,01+0,65(17)
=46,01 +11,05
= 57,06 dibulatkan menjadi 57
=a+bx
=46,01+0,65(18)
=46,01+117
= 57,71 dibulatkan menjadi 58
=a-+bx
=46,01 +0,65(19)
=46,01+1235
= 58,36 dibulatkan menjadi 58
=a+bx

= 46,01 +0,65(20)
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=46,01 + 13

= 59,01 dibulatkan menjadi 59
Yo =a+ bx

=46,01 + 0,05(21)

=46,01+13.65

= 59,66 dibulatkan menjadi 60
Yoop =a+bx

=46,01 +0,65(22)

=46,01+ 143

= 00,31 dibulatkan menjadi 60
Yaes =a+bx

=46,01 +0,65(23)

=46,01 + 14,95

= 60,96 dibulatkan menjadi 61

Penjualan buku Penjaskes Kelas I s.d. VI tahun 2004

Bulan Penjualan (Buku) X X.Y X
Januari 60 0o | o 0
Februari 65 I 65 1
Maret 65 2 130
April 60 3 180
o Mei | 600 |4 240 |16 |
Juni 60 5 300 | 25
Juli 60 6 360 36
Agustus 65 7 455 49
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September | 70 | 8§ 560 64

Oktober 70 9 | 630 81
Nopember 65 10 650 100
“Desember | 65 VT | 75T AT
 Jumlai 765 66 i.285 | 506
Y=a+bx

Ty =na- Ixb

Txy = Zxa + £x’b

765 = 12a - 66b X 35,5

4.285 = 66a 1+ 506b
4.207,5 = 66a 1 3631

4285 =066a-+506b

x|

71715 = 1431
b = -775
-143
= 0,54
Yy =na+ Xxb

765 =12a -+ 66 (0,5:)
765 = 12a + 35,64
12a =765 - 35,04

12a=172936

)
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a=72936
12
a=00,78

Y ~ 60,78 '+ 0,54x
Maka peramalan penjualan buku Penjaskes terbitan Erlangga untuk
tingkat SD adalah :
Yion =a+Dbx
= 60,78 +(0,54)(12)
=60,78 + 6,48
= 67,26 dibulatkan menjadi 67
Yien =a +bx
=60,78 + (0,54 ) 13)
= 60,78 + 7,02
= 67,8 dibulatkan menjadi 68
Yimar =a+bx
=60,78 + (0,5:)( 1)
=60,78 + 7,56
= 68,34 dibulatkan menjadi 68
Yupr =a-+bx
=60,78 + (0,54) (15)
=60,78 + 8,1

= 68,88 dibulatkan menjadi 69



Ymei =a+bx

=60,78 + (0,5:1)(16)

= 060,78 + 8,64

= 69,42 dibulatkan menjadi 69
Yimi =a-+bx

= 60,78 + (0,54(17)

=60,78+9.18

= 69,96 dibulatkan menjadi 70
Yimi =a+bx

=60,78 + (0,51)(18)

=60,78 + 9,72

= 70,5 dibulatkan mcﬁjadi 71
Yoga =a+bx

= 60,78 -+ (0,54)(19)

=60,78 + 10,26

=71,04 dibulatkan menjadi 71
Yep =a+Dbx

= 60,78 -+ (0,5:)(20)

=60,78 + 10,8

= 171,58 dibulatkan menjadi 72
Yot =a+bx

= 60,78 + (0,54)(21)

=60,78- 11,34
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= 172,12 dibulatkan menjadi 72
Yup =a-+bx

=60,78 + (0,54)(22)

=60,78 + | 1,88

= 72,66 dibulatkan menjadi 73
Yaes =a+bx

= 60,78 +(0,54)(23)

=60,78+ 12,42

= 73,2 dibulatkan menjadi 73

Penjualan buku Bahasa Inggris dr Kelas I s.d. VI tahun 2004

Bulan | Penjualan (Buku) [ X | X.V [ X2
Januari 50 0 | 0o |0
Februari | 50 i 50 i

Maret 60 2 | 120

April 60 3 180 9

Mei 65 4 260 16
Juni 60 5 300 25
Sl | 50 6 | 300 | 36 |
CAgustus |50 TR 3507 a9

September 65 8 520 64
Oktober 65 9 585 81
Nopember 70 10 700 100
Desember 70 | 770 [ 121

 Jumlah CT7Is 66 | 4.135 | 506 |
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Y=a+bx

Xy =na+ Zxb

Ixy = Ixa + Ex°b

715 = 12a + 66b x5,5
4.135=66a 1+ 506h | x|
3.932,5 =66a+363h

4.135 = 606a -+ 506b

-202,5 = -143b
b=-2025
-143
b=142

2y =na+ ¥xb
7i5=12a+ 66 (1,42)
715=12a+93,72

12a=715-93,72

12a=62128

a=0621,28
12

a=51,77

Y =51,77 + 1,42x
Maka peramalan penjualan buku Bahasa Inggris terbitan Erlangga untuk

tingkat SD adalah



Yim =a + bx
=5177+(1,42)(12)
=51,77+ 17,04
- 68,81 dibulatkan menjadi 69
Y =a+bx
=51,77+(1,42) (13)
=51,77 + 18,46
= 70,23 dibulatkan menjadi 70
Yumar =a+Dbx
=51,77+(1,42) (14)
=51,77+19,88
= 71,65 dibulatkan menjadi 72
Yur =a+bx
=51,77 +(1,42) (15)
=51,77+213
= 73,07 dibulatkan menjadi 73
Ywei =a+bx
=51,77+(1,42)16)
=51,77 + 22,72
= 74,49 dibulatkan menjadi 74
Yjuwi =a+Dbx
=51,77 4+ (1,42)(17)

=51,77+ 24,14
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Yiuli

Yngs(

Y.'wpl

Ynkl

Ynop

= 75,91 dibulatkan menjadi 76

=a+bx

=51,77 + (1.,42)(18)

= 51,77 1 25,56

= 77,33 dibulatkan menjadi 77
=a-bx

=51,77 4 (1,42)(19)

=51,77 126,98

= 78,75 dibulatkan menjadi 79
=a+bx

=5177 1 (1,42)20)
=51,77+28.4

= 80,17 dibulatkan menjadi 80
=g+ bx

=51,77 + (1,42)(21)

=51,77 +29,82

= 81,59 dibulatkan menjadi 82
=a-+bx

=51,77 + (1,42)(22)
=351,77-+ 31,24

= 83,01 dibulatkan menjadi 83

Yaes =a+bx

=51,77 + (1,42)(23)
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=51,77+32.06

= 84,43 dibulatkan menjadi 84
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Tabel 9. Hasil Penelitian : Penjualan buku terbitan Erlangga tingkat SD thn 2004

No. | Bulan | B.lnd | MTK [ 1PA/ | PPKN | KTK | Agm. | Penjas | B.Ing.
Sains | & IPS Islam

I. | Jan | 200 | 200 | 100 85 | 60 50 60 50
2. | Feb | 250 | 200 | 80 | 8 | 60 50 65 50
3. | Mar | 250 | 250 | 80 | 90 | 60 55 65 60

C4. | Apr | 200 | 250 | 80 | 85 65 | 50 60 60
5. | Mei | 250 | 200 | 85 80 | 60 45 60 65
6. | Juni | 150 | 150 | 75 80 | 50 40 60 60
7. | Juli | 200 | 200 | 75 80 | 50 40 60 50
8. | Agst | 250 | 200 | 80 | 8 | 60 | 40 65 50
9. | Sept | 250 | 250 | 85 85 | 60 50 70 65
10. | Okt | 250 | 250 | 85 8 | 65 55 70 65
[1. | Nop | 250 | 250 | 90 100 | 65 60 65 70
12. | Des | 200 | 200 | 90 100 | 60 60 65 70

Jumlah | 2.700 | 2.600 | 1.005 | 1.035 | 715 | 595 765 715

Tabel 10. Ramalan Penjualan buku terbitan Erlangga tingkat SD tahun 2005

No.| Bulan | B.lud | MTK | IPA/ | PPKN | KTK | Agm. | Penjas | B.Ing

Sains | & IPS Islam

1. Jan 232 | 244 84 92 61 54 67 69
2. | Feb 233 | 248 84 93 61 54 68 70
3. | Mar 234 | 252 85 | 94 | 6l 55 68 72
4. | Apr 235 | 257 85 | 95 | 6l 56 69 73
5. | Mei 236 261 85 96 627756 ] 69 | 14
6. | Juni 237 |25 | 8 | 91 | 62 | 57 70 76
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7.1 Juli 238 | 269 ] 8 | 98 | 62| 58 71 77

Agst | 239 | 273 |85 99 | 62 [ 58 71 79
9. [ Sept 240 | 278 85 100 | 62 | 59 72 80
10. | Okt 241 | 282 | 85 ol | 63 | 60 72 82
I1. | Nop 242 | 28 | 85 | 102 | 63 60 73 83
12.| Des | 243 290 | 85 103 63 | 6l 73 84

Jumlah | 2.850 | 3205 | 1.018 | 17170 | 743 | 688 | 843 919
B. Pembahasan

Dari data analisis diatas, dapatlah diketahui apakah ramalan penjualan
pada tahun 2005 naik atau turun dari data penjualan sebenarnya yaitu pada
tahun 2004,

Sctelah dilakukan analisis dengan metode product moment, maka
ramalan penjualan buku terbitan Erlangga pada Toko Buku Aziz Citra Niaga
Samarinda adalah scbagai berikut :

1. Ramalan penjualan buku Bahasa Indonesia tahun 2005 adalah 2.850 buku
sedangkan penjualan buku Bahasa Indonesia lahun 2004 adalah 2.700
buku maka buku Bahasa Indonesia mengalami kenaikan penj'ualan sebesar
150 buku (2.850 - 2.700) atau sebesar 5,6%.

2. Ramalan penjualan buku Matematika tahun 2005 adalah 3.205 buku
sedangkan penjualan buku Matematika tahun 2004 adalah 2.600 buku
maka buku Matematika mengalami kenaikan penjualan sebesar 605 buku
(3.205 - 2.600) atau schesar 23,3%

3. Ramalan penjualan buku IPA/Sains tahun 2005 sebesar 1.018 buku

sedangkan penjualan bulan januari adalah 1.005 buku maka buku IPA /
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Sains mengalami kenaikan sebesar 13 buky (1.018 —- 1.005) atau sebesar
1,3%.

Ramalan penjualan buku PPKN & IPS tahun 2005 sebesar 1.170 buku
sedangkan penjualan buku PPKN & 1PS tahun 2004 sebesar 1.035 maka
buku PPKN & IS mengalami kenaikan schesar 135 buku (1.170 - 1.035)
atau sebesar 13,0:%%.

Ramalan penjualan buku KTK tahun 2005 sebesar 743 buku sedangkan
penjualan buku K'TK tahun 2004 sebesar 715 buku maka buku KTK
mengalami kenaikan sebesar 28 buku (743 - 71 5) atau sebesar 3,9 %
Ramalan penjualan buku Agama Islam tahun 2005 sebesar 688 buku
sedangkan penjualan buku Agama Islam tahun 2004 sebesar 595 buku
maka buku Agama Islam mengalami kenaikan sebesar 93 buku (688 —
595) atau sebesar 15,6%.

- Ramalan penjualan buku Penjaskes tahun 2005 sebesar 843 buku
sedangkan penjualan buku Penjaskes tahun 2004 sebesar 765 buku maka
buku Penjaskes mengalami kenaikan sebesar 78 buku (843 - 765) atau
sebesar 10,2%.

. Ramalan penjualan buku Bahasa Inggris tahun 2005 sebesar 919 buku
sedangkan penjualan buku Bahasa Inggris (alhun 2004 sebesar 715 buku
maka buku Bahasa Inggris mengalami kenaikan sebesar 204 buku (919 -

715) atau sebesar 28,5%.
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9. Dari ramalan penjualan tahun 2005 diatas ferdapat adanya kenaikan dari

tahun sebelumnya ketahun sesudahnya. Kenaikan terjadi disemua mata

pelajaran walaupun kenaikan yang dialami tidak terlalu banyak.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan pada perumusan masalah, hipotesis yang telah dilakukan
dan disusun dengan adanya hasil penelitian. Selanjutnya dengan analisis dan
pembahasan dapatlah ditarik suatu kesimpulan.
Dari uraian - uraian yang telah dikemukakan maka dapatlah ditarik
kesimpulan bahwa :

1. Dari hasil penjualan tahun 2004 dilakukan perhitungan ramalan penjualan
tahun 2005 dengan menggunakan metode product moment. Perhitungan
ramalan penjualan dilakukan setiap bulan untuk satu mata pelajaran. Dari
ramalan penjualan buku terbitan Erfangga puda Toko Buku Aziz Citra
Niaga Samarinda ini terlihat kenaikan dan penurunan,

2. Dari ramalan penjualan yang telah dilakukan, sepenubnya adanya
kenaikan terjadi pada semua mata pelajaran.

3. Dari ramalan penjualan tahun 2005 diatas dapatlah dibuktikan bahwa

hipotesis yang lelah dikeinukakan pada bab 11 ternyata benar.

B. Saran
Setelah penulis mengemukakan kesitipulan seperti tersebut diatas, maka

berikut ini penulis akan mengemukakan beberapa saran yang mungkin
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berguna dalam kelancaran penjualan buku terbitan Lrlangga pada Toko Buku

Aziz Citra Niaga Samarinda. Adapun saran -- sarannya adalah sebagai berikut:

1.

o

Pada ramalan penjualan yang telah dikemukakan diatas terjadi sedikit
penurunan pada beberapa mata pelajaran untuk bulan - bulan tertentu .
Untuk menghindari atau agar hal itu tidak terjadi maka TB. Aziz perlu
meningkatkan kegiatan pemnasaran agar (idak kalah bersaing dengan para
pesaingnya. Hal ini juga tentunya akan membantu mewujudkan kenaikan
penjualan sesuai dengan yang telah divamalkan.

TB. Aziz Citra Niaga harus lebih meningkatkan mutu pelayanan agar para
pembeli lebih menyukai membeli di ‘I'3.Aziz Citra Niaga. Hal ini perlu
dilakukan mengingat para pesaing berlokasi dekat dengan TB. Aziz Citra
Niaga.

Terjadinya penurunan penjualan pada beberapa mata paelajaran untuk
bulan - bulan tertentu diakibatkan juga karena siok buku yang sedikit
sehingga buku tersebut cepat habis dan untuk memesan lagi memerlukan
waktu. Oleh karena itu ‘TB. Aziz harus lebilh memperhatikan stok — stok

buku agar dapat terus memenuhi permintaan para pembeli.
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