BAB I

PENDAHULUAN

I.I
Latar Belakang

Persaingan dan perkembangan dalam dunia usaha, pada era globalisasi dan dalam menghadapi pasar ekonomi yang bebas, telah mengalami kemajuan yang cukup pesat, antara lain ditandai dengan banyaknya perusahan-perusahaan baru yang muncul dan banyak pula perusahaan yang berusaha untuk berkembang menjadi perusahaan yang lebih besar. Hal ini yang berdampak pada persaingan perusahaan diseluruh dunia semakin meningkat. Dalam menghadapi persaingan tersebut, perusahaan dituntut untuk menghadapi segala macam permasalahan yang kompleks dan beragam. Karena itu, pihak manajemen perusahaan,  dituntut pula untuk dapat melaksanakan aktifitasnya secara lebih efektif dan efisien.

Perusahaan dalam keberadaannya sebagai unit organisasi, pada umumnya didirikan dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan dengan jalan menyediakan barang atau jasa yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Keuntungan bisa diperoleh apabila perusahaan dapat mencapai volume penjualan yang maksimal. Volume penjualan merupakan salah satu faktor penentu yang sangat berpengaruh terhadap pencapaian laba bersih, sedangkan keuntungan atau laba merupakan alat ukur terhadap keberhasilan perusahaan dalam menjalankan aktifitas  yang berkenaan dengan operasinya dan  sarana yang penting bagi kelangsungan hidup perusahaan, maka dari itu perusahaan harus berusaha untuk menciptakan volume penjualan yang menguntungkan.

Jika tujuan perusahaan itu tercapai maka kelangsungan hidup perusahaan dimasa yang akan datang tetap mampu dipertahankan dan mampu bersaing dengan perusahaan lain. Produsen harus selalu berusaha mengelola usahanya dengan baik guna mencapai tujuan tersebut. Banyak faktor yang mempengaruhi pencapaian tujuan tersebut, diantaranya adalah pemasaran. Pemasaran dapat diartikan sebagai  proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, distribusi gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan antara konsumen dan produsen.
Konsumen sangat memerlukan informasi untuk menentukan keputusan suatu produk yang akan mereka beli di pasaran. Keputusan yang selalu diharapkan oleh produsen, apakah pesan yang disampaikan lewat promosinya telah dapat menjangkau pasar yang telah diharapkan atau belum. Apabila telah dapat menjangkaunya berarti mencerminkan keberhasilan promosinya dan sudah tentu akan meningkatkan permintaan konsumen.

Suatu perusahaan yang memproduksi barang dengan kualitas yang baik, harga relatif murah dibandingkan pesaing, dan tersebar ke berbagai tempat tetapi apabila calon pembeli tidak diberi tahu adanya produk tersebut, diingatkan atau dibujuk untuk membelinya maka produk tersebut tidak akan bisa laku di pasaran dan segala sesuatu yang dilakukan akan sia-sia. Perusahaan yang baru berdiri pun harus mempromosikan produknya untuk memberitahukan bahwa ada produk baru dan promosi yang perlu ditekankan adalah promosi yang sifatnya membujuk. Promosi yang sifatnya mengingatkan dilakukan terutama untuk mempertahankan merk dan image produk di hati konsumennya. Uraian tersebut menggambarkan betapa kompleksnya masalah promosi dalam suatu perusahaan, betapa pentingnya sistem dan strategi yang tepat dalam menyampaikan pesan kepada konsumen melalui berbagai media promosi. Kegiatan promosi yang dilakukan agar tujuan dari perusahaan dapat tercapai pastinya membutuhkan biaya, biaya-biaya ini disebut dengan biaya promosi.

Biaya promosi dikeluarkan oleh perusahaan antara lain untuk membuat pameran produk, memberi sponsor dan membuat iklan di media cetak maupun media elektronik. Sudah pasti perusahaan ingin selalu meningkatkan jumlah penjualan untuk mendapatkan laba yang lebih besar, dan dapat dilihat betapa berperannya promosi dalam upaya untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu meningkatkan volume penjualan.

PT. Sinar Sosro merupakan perusahaan yang mempelopori minuman teh dalam botol, telah berhasil mengarahkan konsumen pasar agar mengkonsumsi Teh Botol Sosro, keberhasilan tersebut tidak terlepas dari promosi yang telah mereka lakukan pada saat itu, dan membuat teh dalam kemasan diterima dengan baik dan positif di pasar Indonesia. Keunggulan produk Teh Botol Sosro juga telah dikenal banyak orang dan telah menjadi merk yang terpercaya di Indonesia serta memiliki jalur distribusi yang luas. Salah satunya kantor distribusi yang terletak di daerah Garut yaitu PT. Sinar Sosro KPP (Kantor Perwakilan Penjualan) Garut.

PT. Sinar Sosro KPP Garut merupakan salah satu distributor minumanTeh dengan merek Sosro. Disributor minuman Teh ini merupakan milik bapak Sosrodjojo (generasi pertama) yang sudah berdiri sejak tahun 1974,  PT. Sinar Sosro ini berpusat di Jawa Tengah. Dengan perkembangan kebutuhan konsumen yang berbeda - beda PT. Sinar Sosro berusaha untuk mengembangkan berbagai produk Teh seperti Teh Botol kemasan botol , teh kemasan kotak serta Teh kemasan Pouch. Dan tugas distributor PT. Sinar Sosro  KPP Garut berusaha untuk menjangkau agar produk dapat dirasakan dan memenuhi keinginan konsumen diberbagai tempat. Namun dalam perkembangannya produk teh yang dikeluarkan memiliki tingkat penjualan yang berbeda-beda, berikut tabel penjualan Teh Botol dari 2 kemasan Yaitu Teh Botol Kemasan Botol dan Teh Botol Kemasan Pouch.

Table 1.1
	Bulan
	Teh Botol Kemasan Botol
	Teh Botol Kemasan Pouch

	
	Target
	Realisasi
	Pencapaian
	Target
	Realisasi
	Pencapaian

	Januari
	4700
	4487
	95%
	500
	370
	74%

	Februari
	4900
	5550
	113%
	600
	256
	43%

	Maret
	6500
	5677
	87%
	400
	317
	79%

	April
	6200
	5499
	89%
	500
	394
	79%

	Mei
	6000
	6975
	116%
	600
	387
	65%

	Juni
	6900
	6858
	99%
	500
	222
	44%

	Juli
	6700
	6753
	101%
	700
	230
	33%

	Agustus
	5800
	6455
	111%
	700
	316
	45%

	September
	7400
	4396
	59%
	800
	196
	25%

	Oktober
	5500
	4090
	74%
	700
	166
	24%

	November
	6600
	4696
	71%
	700
	195
	28%

	Desember
	6900
	7576
	110%
	700
	219
	31%


Data Penjualan Teh Botol Sosro Tahun 2017
     Sumber: PT. Sinar Sosro KPP Garut 2017

Dari tabel diatas terlihat adanya penurunan penjualan Teh Botol Kemasan Pouch, sehingga dari hasil penjualan tersebut mengalami naik turun, dan tidak tercapainya target penjualan yang jauh direalisasikan oleh perusahaan. Berdasarkan hasil penelitian, observasi dan wawancara dengan konsumen dan PT. Sinar Sosro KPP Garut, peneliti menemukan permasalahan yang berkaitan dengan minat beli diantaranya :

Penjualan belum pernah mencapai target pada setiap bulannya. Lebih jelasnya peneliti menggambarkan kondisi target dan realisasi volume penjualan PT. Sinar Sosro KPP Garut yang dapat dilihat pada tabel 1.1 diatas.

Realisasi setiap bulannya menunjukan hasil yang fluktuatif sehingga menunujukan hasil kurang positif terhadap pencapaian target namun juga mempengaruhi laba perusahaan.

Permasalahan tersebut diduga oleh faktor promosi yang belum maksimal pada PT. Sinar Sosro KPP Garut yaitu:

Sales Promotion

Belum adanya promosi penjualan yang diperuntukan untuk produk Teh Botol kemasan pouch dan kurangnya upaya perusahaan dalam memberikan informasi terhadap produk ini serta tidak adanya promo menarik seperti diskon untuk jenis produk ini.

Advertising

Kurangnya kegiatan periklanan untuk mempromosikan Teh Botol kemasan pouch secara lebih luas guna merangsang pembelian konsumen. Periklanan produk ini masih minim hanya sebatas pamflet dan brosur, belum ada usaha mempromosikan lebih luas seperti pada media elektronik. 

Berdasarkan latar belakang permasalah diatas  peneliti tertarik untuk mengetahui dan meneliti tentang pengaruh promosi terhadap tujuan penjualan yang hasilnya pebneliti tuangkan dalam skripsi yang berjudul:

“Pengaruh Promosi Terhadap Volume Penjualan Produk Teh Botol Sosro Kemasan Pouch Studi Kasus Pada PT. Sinar Sosro KPP Garut”.

1.2
Identifikasi dan Perumusan Masalah

1.2.1 
Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian diatas,masalah yang dapat diuaraikan adalah sebagai berikut:

Bagaimana pelaksanaan promosi Teh Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut?

Bagaimana volume penjualan produk Teh Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut?

Seberapa besar pengaruh promosi terhadap volume penjualan produk Teh Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut?

Hambatan apa yang dihadapi oleh PT. Sinar Sosro KPP Garut dalam melaksanakan promosi guna meningkatkan dan usaha-usaha apa saja yang dilakukan untuk mengatasi hambatan tersebut?

1.2.3
Perumusan Masalah 


Berdasarkan identifikasi masalah, maka peneliti merumuskan masalah sebagai berikut: “Bagaimana pengaruh promosi terhadap volume penjualan pada PT. Sinar Sosro KPP Garut?”

1.3
Maksud dan Tujuan Penelitian

1.3.1
Maksud Penelitian

Maksud diadakan penelitian ini adalah untuk mengkaji dan mengungkapkan hubungan antara promosi terhadap volume penjualan sebagai bahan analisis dalam penyusunan karya ilmiah dalam bentuk skripsi.

1.3.2
Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian yang dilakukan dalam menjawab identifikasi masalah yaitu:

Untuk mengetahui Promosi produk Teh Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut

Untuk mengetahui Volume Penjualan produk Teh Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi terhadap Volume Penjualan produk Teh Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut

Untuk mengetahui hambatan-hambatan apa saja yang dihadapi oleh PT. Sinar Sosro KPP Garut dalam melaksanakan promosi guna meningkatkan penjualan dan usaha-usaha apa saja yang dilakukan untuk mengatasi hambatan tersebut.

1.3.3 
Kegunaan Penelitian

Kegunaan yang diharapkan dari peneliti ini, baik dari segi teoritis maupun praktis adalah sebagai berikut:

Segi Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, pengalaman dan ilmu pengetahuan khususnya mengenai promosi dan penjuaklan, serta dapat dijadikan perbandingan dalam penulisan atau penelitian serupa. Sehingga perkembangan baru dapat dijadikan bahan masukan bagi peneliti dan penelitian selanjutnya. 

Segi Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat serta berguna  bagi berbagai pihak , diantaranya:

Bagi Peneliti

Hasil  penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, pengetahuan, dan menjadikannya sebagai dasar penambahan lebih lanjut terhadap teori yang telah diperoleh atau dipelajari. Khususnya yang berkaitan dengan kegiatan promosi dan tujuan penjualan.  Sehingga akan lebih mengerti dan memahami bagaimana kegiatan promosi dapat mempengaruhi tujuan penjualan. 

Bagi Objek Penelitian

Hasil penelitian dilakukan peneliti diharapkan dapat menjadi masukan untuk menambah informasi bagi  PT. Sinar Sosro KPP Garut  dalam hal pemasaran guna meningkatkan volume penjualan dimasa yang akan datang.

Bagi Pembaca

Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat menambah pemahaman, menjadi referensi dan perbandingan untuk penelitian selanjutnya dalam kajian yang serupa.

1.4
Kerangka Pemikiran dan Hipotesis
1.4.1
Kerangka Pemikiran

Berdasarkan latar belakang penelitian, bahwa dalam peningkatan volume penjualan produk  Teh Botol kemasan Pouch  pada PT. Sinar Sosro KPP Garut yang sesuai dengan yang diharapkan. Maka dari itu peneliti menjadikan titik tolak atau landasan teoritis  dalam pembahasan masalah yang akan diteliti. Oleh karena itu sesuai dengan masalah yang akan dibahas, peneliti mengajukan teori pemasaran  yang dikemukakan oleh Philip Kotler (2004:7) sebagai berikut: “Pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.
Sedangkan menurut Stanton (2001) definisi pemasaran adalah :
“Suatu sistem keseluruhan kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan batang  atau jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial”.

Pemasaran merupakan kegiatan pokok perusahaan dalam rangka memasarkan atau menjual produknya kepada konsumen yang berkaitan dengan produk, harga, promosi dan distribusi yang merupakan suatu kombinasi yang sering disebut dengan Marketing Mix (Bauran Promosi).

Pengertian Marketing Mix menurut Philip Koler (2002:18) “Marketing Mix adalah campuran dari variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan yang dipergunakan oleh suatu perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan dalam pasar tententu”.

Selanjutnya Philip Kotler (2009:23) mengklarifikasikan variabel-variabel itu menjadi empat kelompok yang luas yang disebut 4P dalam pemasaran yaitu: Product, Price, Place, Promotion.
Produk (Product)

Produk adalah suatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk mendapat perhatian, untuk dimiliki, digunakan, ataupun dikonsumsi untuk memenuhi suatu kebutuhan atau keinginan”.

Harga (Price)

Harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.

Distribusi/Tempat (Place)

Sekumpulan organisasi yang saling bergantung yang terlibat dalam proses yang membuat produk dan jasa siap digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis.

Promosi (Promotion)

Kegiatan yang menghasilkan informasi, membujuk, atau mengingatkan konsumen akan manfaat dari suatu produk.

Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam marketing mix yang mempunyai peranan untuk melakukan komunikasi yang bersifat persuasif (membujuk) pada konsumen, dalam hal ini adalah masyarakat. Sebagai alat komunikasi, peranan promosi sangat penting dalam menyampaikan informasi dari produsen  kepada konsumen untuk mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen, agar mereka tertarik untuk mencoba dan membeli produk yang dipromosikannya.

Promosi menurut Philip Kotler dan Armstrong (2012:76) “promosi merupakan kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut”.

Menurut Philip Kotler (2005) promosi akan berjalan lebih baik, apabila memperhatikan beberapa indikator dari promosi diantara sebagai berikut:

Periklanan

Semua bentuk penyajian nonpersonal, promosi ide-ide, promosi barang atau jasa yang dilakukan oleh sponsor yang dibayar.

Promosi Penjualan

Variasi insentif  jangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu barang atau jasa.

Publisitas

Suatu promosi promosional  tentang perusahaan atau produk yang dihasilkan perusahaan, yang disajikan melalui media, akan tetapi tidak dibayar oleh sponsor atau perusahaan.

Personal Selling

Penyajian lisan dalam suatu pembicaraan dengan satu atau beberapa pembeli potensial dengan tujuan untuk melakukan penjualan.

Pemasaran Langsung

Komunikasi secara langsung yang digunakan dari mall, telepon, fax, e-mail atau internet untuk medapatkan tanggapan langsung dari konsumen secara jelas.

Dengan demikian sangatlah penting arti promosi dalam suatu perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat lebih dikenal dan sekaligus dikonsumsi oleh konsumen, sehingga perusahaan dapat berjalan berkesinambungan.

Suatu perusahaan dapat dikatakan berkembang jika perusahaan tersebut berhasil memasarkan produknya, hal ini dapat dilihat dari jumlah penjualan produk yang dicapai atau jumlah konsumen yang dituju lebih dari target yang ditetapkan perusahaan, sehingga pada akhirnya akan meningkatkan penjualan.

Penjualan merupakan salah satu bentuk ukuran kinerja perusahaan, penjualan yang dimaksud disini adalah volume atau jumlah unit produk yang berhasil dicapai oleh perusahaan dalam kurun waktu tertentu.

Pengertian penjualan menurut Philip Kotler (2000:8) ”penjualan adalah proses sosial manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.

Penjualan merupakan salah satu sumber pendapatan suatu perusahaan yang melakukan transaksi jual beli,dalam suatu perusahaan apabila semakin besar penjual maka akan semakin besar pula pendapatan atau laba yang diperoleh perusahaan tersebut. 

Suatu perusahaan pada umumnya mempunyai tujuan untuk mendapatkan laba semaksimal mungkin, dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu yang lama. Tujuan tersebut dapat direalisasikan apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang telah dilaksanakan. 

Dari penjelasan mengenai penjualan, penjualan selalu dihubungkan dengan istilah volume penjualan. Volume penjualan merupakan salah satu bentuk baku dari kinerja perusahaan. Berhasil tidaknya suatu perusahaan dapat dilihat dari kondisi volume penjualan secara keseluruhan. 

Menurut Philip Kotler (2000) volume penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik. 

Adapula indikator volume penjualan menurut Philip Kotler (2008) yaitu:

Mencapai volume penjualan

Pada umumnya setiap perusahaan mempunyai tujuan yaitu dapat mencapai volume penjualan yang sesuai dengan apa yang telah ditentukan sebelumnya.

Volume penjualan sendiri dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu:

Target penjualan

Jumlah penjualan

Mendapatkan laba

Keuntungan atau laba merupakan puncak tujuan yang telah ditetapkan dari perusahaan dengan mendapatkan keuntungan atau laba, maka perusahaan dapat menjalankan roda usahanya. Laba atau keuntungan sendiri dapat dipengaruhi oleh :

Jumlah produk yang terjual

Tingkat permintaan konsumen

Menunjang pertumbuhan perusahaan

Pertumbuhan perusahaan dapat dilihat dari sejauh mana tingginya tingkat penjualan yang terjadi pada perusahaan tersebut.  Ini dapat menentukan baik tidaknya pertumbuhan perusahaan.

Selain menentukan target penjualan produk dan laba tentunya perusahaan juga harus mempunyai usaha untuk mencapai target tersebut. Menurut Philip Kotler (2006) usaha untuk meningkatkan volume penjualan diantaranya:

Menjajakan produk dengan sedemikian rupa sehingga konsumen melihatnya

Menempatkan dan pengaturan yang teratur sehingga produk tersebut akan menarik perhatian konsumen

Mengadakan analisa pasar

Menentukan calon pembeli atau konsumen yang potensial

Mengadakan pameran 

Mengadakan diskon atau potongan harga

1.4.2
Hipotesis

Menurut Sugiyono (2014:70) “Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pernyataan”. Berdasarkan kerangka pemikiran dan paradigma penelitian tersebut, maka peneliti mengambil hipotesis, yaitu :

“Terdapat pengaruh antara promosi terhadap volume penjualan pada produk Teh Botol kemasan Pouch pada PT. Sinar Sosro KPP Garut”.

1.5 
Lokasi dan Lamanya  Penelitian 

1.5.1 
Lokasi Penelitian

Lokasi yang dijadikan sebagai objek penelitian yaitu PT. Sinar Sosro KPP Garut, dengan almat jalan Jenderal Gatot Subroto no. 600, Suci, Karangpawitan, Kabupaten Garut, Jawa Barat.

1.5.2 
Lamanya Penelitian 

Waktu yang dibutuhkan untuk penelitian ini adalah 6 bulan, yaitu dari bulan Maret 2018 sampai September 2018. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat dari jadwal kegiatan penelitian.
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