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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan dunia usaha yang sedemikian pesat telah menimbulkan persaingan setiap perusahaan dalam memasarkan produknya, khususnya kondisi pasar yang ada pada saat ini penuh dengan berbagai macam produk yang ditawarkan. Keadaan ini menuntut perusahaan-perusahaan yang ada untuk lebih meningkatkan kualitas produk dalam menghadapi pesaing atau memperbaiki sistem pemasarannya yang tidak sesuai dengan perkembangan jaman sekarang ini serta untuk menghadapi para pesaing yang lebih pandai dalam memasarkan barangnya. Untuk itu setiap perusahaan dituntut untuk lebih mampu mengimbangi laju perubahan yang terjadi terutama yang menyangkut persaingan di dalam memsarkan produknya. 

Para pelaksana pemasaran harus berusaha untuk melaksanakan kegiatan yang bertujuan untuk meningkatkan hasil penjualan. Sehingga dalam menghadapi persaingan tersebut, perusahaan diharapkan dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat. Di dalam menjalankan kegiatan usahanya, perusahaan sementara akan dihadapi dengan berbagai masalah yang timbul. Masalah-masalah ini sangat bervariasi dan kompleks sehingga harus diselesaikan secara sistematis dan efisien untuk mendapatkan hasil yang optimal. Akan tetapi dengan banyaknya produk yang ada di pasar, dapat menimbulkan masalah bagi perusahaan, yaitu bagaimana cara mempengaruhi konsumen agar bersedia membeli produk yang dihasilkan dan selalu menggunanakan produk mereka.

Menjalankan persaingan ini, perusahaan memerlukan suatu orientasi kepada konsumen yang didukung kegiatan pemasaran. Dalam melaksanakan pemasaran itu sendiri harus diadakan penyesuaian serta koordinasi antara promosi, harga, kebijakan produk dan distribusi. Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Promosi dilakukan agar konsumen ingat selalu akan produk dan sebagai sarana membujuk konsumen tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Kegiatan promosi meliputi kegiatan periklanan, hubungan masyarakat, publisitas, dan promosi penjualan (sales promotion) sehingga kegiatan promosi harus dilakukan seefektif mungkin agar volume penjualan dapat meningkat, karna dengan demikian perusahaan dapat mencapai keberhasilan dalam mencapai tujuannya, terutama untuk memperoleh tingkat laba keuntungan maksimum yang diperolehnya.

Promosi penjualan (sales promotion) merupakan salah satu unsur bauran promosi yang dilaksanakan dengan cara memberikan berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan atau membeli produk perusahaan. Promosi penjualan (sales promotion) dilakukan dengan tujuan untuk meningkatkan volume penjualan produk yang dikeluarkan. Penjualan yaitu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhan dengan produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian bagi kedua belah pihak.

CV. Niaga Saranatas adalah perusahaan produsen serta menjual produk berupa tas seminar, tas laptop, tas promosi, tas munas/ musda, tas raker, tas travel, tas trolly, tas koper, tas umroh/ haji, tas olahraga dan barang/ souvenir lainnya. seperti cover agenda jahit/ press, map ijasah, perlengkapan wisuda ( toga, topi, matros, jas almamater, medali wisuda). Dengan penjualan secara massa dan pesanan , dari konsumen yang ingin menggunakan produk tas laptop dengan label tertentu.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah peneliti lakukan pada CV. Niaga Saranatas Bandung, terdapat permasalahan yaitu: 

1. Tidak tercapainya target penjualan produk tas laptop periode 2008-2010, hal tersebut dapat dilihat pada tabel 1.1 dan tabel 1.2 sebagai berikut :

Tabel 1.1
Target dan Realisasi Penjualan Tas Laptop

Pada CV. Niaga Saranatas

2008-2010
(Dalam Unit)

	Tahun
	Quantity Penjualan / Tahun
	Realisasi Penjualan / Tahun
	Selisih Target dan Realisasi
	Persentase Realisasi
	Penyimpangan

	2008
	36000
	12000
	24000
	33%
	67%

	2009
	48000
	36000
	12000
	75%
	25%

	2010
	42000
	38400
	3600
	85%
	15%


Sumber:CV. Niaga Saranatas 2011
Tabel 1.2
Target dan Realisasi Penjualan Tas

Pada CV.Niaga Saranatas

2008-2010

	Tahun
	Target Penjualan / Tahun
	Realisasi Penjualan / Tahun
	Selisih Target dan Realisasi
	Persentasi Realisasi
	Penyimpangan

	2008
	1.800.000.000
	600.000.000
	1.200.000.000
	33% 
	67%

	2009
	2.400.000.000
	1.800.000.000
	600.000.000
	75%
	25%

	2010
	2.100.000.000
	1.920.000.000
	180.000.000
	85%
	15%


 (Dalam Rupiah)

Sumber: CV. Niaga Saranatas 2011
2. Tidak tercapainya laba penjualan produk tas laptop periode 2008-2010 , hal tersebut dapat dilihat pada tabel 1.3 sebagai berikut :

Tabel 1.3
Target dan Realisasi Laba

Pada CV.Niaga Saranatas

2008-2010
 (Dalam Rupiah)
	Tahun
	Target Laba / Tahun
	Realisasi Laba / Tahun
	Selisih Target dan Realisasi
	Persentase Realisasi
	Penyimpangan

	2008
	360.000.000
	120.000.000
	240.000.000
	33%
	67%

	2009
	480.000.000
	360.000.000
	120.000.000
	75%
	25%

	2010
	420.000.000
	384.000.000
	360.000.000
	85%
	15%


Sumber : CV. Niaga Saranatas 2011
Permasalahan tersebut diduga disebabkan oleh beberapa hal berikut ini :
1. Katalog atau fisik yang ditampilkan dan ditawarkan tidak banyak pilihan sehingga konsumen sulit untuk menentukan pilihannya.

2. Paket harga yang ditentukan oleh perusahaan tidak memberikan potongan harga kepada konsumen. Contoh : Jika konsumen membeli produk tas dalam jumlah yang banyak , perusahaan tidak memberikan potongan harga (diskon). 

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka peneliti tertarik untuk mengadakan penelitian lebih dalam dan  hasilnya peneliti tuangkan dalam bentuk skripsi dengan judul : PENGARUH SALES PROMOTION TERHADAP PENCAPAIAN TUJUAN PENJUALAN PRODUK TAS LAPTOP PADA CV. NIAGA SARANATAS BANDUNG.
B. Identifikasi dan Perumusan Masalah

1. Identifikasi masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian tersebut dan untuk lebih terarahnya pembahasan penelitian ini, maka peneliti membatasi masalah yang dihadapi perusahaan dan ruang lingkup penelitian dengan mengidentifikasi masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan sales promotion dan kondisi pencapaian tujuan penjualan yang dilakukan oleh CV. Niaga Saranatas Bandung?

2. Seberapa besar pengaruh sales promotion terhadap pencapaian tujuan penjualan produk tas pada CV. Niaga Saranatas Bandung?

3. Hambatan-hambatan apa saja yang di hadapi oleh CV. Niaga Saranatas Bandung dalam melaksanakan sales promotion?

4. Usaha – usaha apa saja yang dilakukan oleh CV. Niaga Saranatas Bandung untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut?

2. Perumusan Masalah Penelitian

Mengingat luasnya masalah yang terkait dengan ruang lingkup penelitian ini serta terbatasnya waktu dan kemampuan peneliti, maka dalam hal ini peneliti dapat merumuskan permasalahan sebagai berikut : apakah sales promotion dapat berpengaruh terhadap pencapaian tujuan penjualan produk tas pada CV. Niaga Saranatas Bandung.
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1. Tujuan penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini , yaitu :

a. Untuk mengetahui pelaksanaan sales promotion pada CV. Niaga Saranatas Bandung.
b. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh sales promotion terhadap pencapaian tujuan penjualan produk tas pada CV. Niaga Saranatas Bandung.

c. Untuk mengetahui hambatan-hambatan apa saja yang di hadapi oleh CV. Niaga Saranatas Bandung dalam melaksanakan sales promotion.

d. Untuk mengetahui usaha-usaha apa saja yang dilakukan oleh CV. Niaga Saranatas Bandung dalam melakukan sales promotion.
2. Kegunaan Penelitian

Sedangkan kegunaan dari peneliti ini , diantaranya yaitu :

a. Kegunaan Teoritis 

1. Bagi Peneliti



Sebagai dasar pemahaman lebih lanjut terhadap teori yang telah diperoleh, sehingga dapat lebih mengerti dan memahami bagaimana pengaruh sales promotion terhadap pencapaian tujuan penjualan ditinjau dari aspek pemasaran. 

b.   Kegunaan Praktis



 Hasil dari penelitian yang dilakukan peneliti, diharapkan dapat memberikan kegunaan praktis bagi pihak:

1. Bagi Perusahaan


Hasil dari penelitian ini diharapkan akan mengungkap dan menyelesaikan masalah yang dihadapi oleh CV Niaga SaranatasBandung,  khususnya dalam sales promotion yang berhubungan dengan pencapaian tujuan penjualan, dan juga dapat memberikan saran terhadap kekurangan-kekurangan yang mungkin ada dengan menentukan langkah-langkah yang harus dilaksanakan oleh perusahaan. 

2. Bagi Pembaca

Dengan memperoleh data dan infomasi yang telah disusun diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan dasar pemikiran bagi para pembaca dan mahasiswa untuk pengembangan studi ilmu Manajemen Pemasaran.

D. Kerangka Pemikiran Dan Hipotesis Penelitian

1. Kerangka Pemikiran


Di dalam menghadapi situasi perekonomian saat ini, dimana persaingan antar perusahaan semakin ketat menyebabkan promosi menjadi salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program bauran pemasaran ( Marketing Mix).


Adapun pengertian pemasaran menurut Basu Swasta (2008:179) bahwa : 
“Pemasaran  adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang akan, menentukan harga ditujukan untuk merencanakan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.”

Betapa pun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Sehingga dengan demikian perusahaan tidak hanya cukup memasarkan produk yang baik, menetapkan harga yang menarik dan menyalurkannya, tetapi perusahaan juga harus mempromosikan produknya kepada konsumen. Promosi merupakan sarana utama bagi perusahaan dalam rangka mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk-produk perusahaan, baik untuk pelanggan yang ada maupun pelanggan potensial.


Menurut Buchari Alma (2007:179) mengungkapkan bahwa : 
“promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon  konsumen tentang barang dan jasa“.

Dari definisi tersebut, maka secara singkat promosi berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan seseorang dapat mengenal produk perusahaan, lalu memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin, kemudian akhirnya membeli dan selalu ingat akan produk tersebut.


Agar kegiatan promosi berjalan secara efektif, maka perlu dilakukan perencanaan yang matang dalam pelaksanaannya dapat mencapai sasaran dan tujuan yang diinginkan. Berkaitan dengan hal ini CV. Niaga Saranatas Bandung diantaranya melakukan aktivitas sales promotion untuk mempromosikan produk tas kepada konsumennya.


Menurut Philip Kotler (2008:219) yang dialih bahasakan oleh Bob Sabran mengungkapkan bahwa : 
 “Promosi penjualan (Sales Promotion), bahan inti dalam kampanye pemasaran, terdiri dari koleksi alat insentif, sebagian besar jangka pendek, yang dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat atau lebih besar atas produk atau jasa tertentu oleh konsumen atau perdagangan”. 

Dalam mempergunakan alat-alat sales promotion, perusahaan perlu memperhitungkan jenis pasar, tujuan promosi, keadaan pesaing, dan efektifitas biaya untuk setiap alat promosi.

Adapun alat-alat yang digunakan dalam sales promotion menurut Philip Kotler (2005:301) adalah sebagai berikut : 
1. Sampel, tawaran gratis untuk sejumlah produk atau jasa. Sampel itu dikirim dari rumah, dikirim melalui pos, diambil ditoko, disertakan pada produk lain, atau ditampilkan dalam suatu tawaran iklan.

2. Paket Harga, menawarkan kepada konsumen penghematan dari harga biasa dengan mendapatkan suatu produk yang tertera label atau kemasan. Paket pengurangan harga yaitu paket tunggal yang dijual dengan pengurangan harga seperti beli satu dapat dua. Paket ikatan yaitu dua produk yang berhubungan digabungkan bersama.

3. Tawaran Pengembalian Tunai (Rabat), memberi pengurangan harga setelah pembelian terjadi dan bukan saat ditoko pengecer, konsumen mengirim ”bukti pembelian” tertentu kepada produsen manufaktur.

4. Jaminan Produk, janji yang diberikan oleh penjual baik secara eksplisit maupun implisit bahwa produknya akan bekerja sesuai spesifikasi atau jika produknya gagal, penjual akan memperbaiki atau mengembalikan uang pelanggan selama periode tertentu. (2005:301)

Agar kegiatan sales promotion berjalan efektif maka setiap perusahaan perlu melakukan suatu perencanaan agar tujuan penjualan perusahaan tercapai dengan baik. 


Pengertian penjualan menurut Basu Swastha (2003:523) adalah : 

“Penjualan yaitu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhan dengan produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian bagi kedua belah pihak”. 

Menurut Basu Swastha (2002:406) menyimpulkan bahwa ada beberapa indikator dari penjualan, yaitu sebagai berikut :
1. Mencapai volume penjualan tetentu

2. Mendapatkan laba tertentu 
3. Menunjukkan pertumbuhan perusahaan 

Dari definisi tersebut dapat diketahui bahwa penjualan merupakan hasil keseluruhan jumlah barang yang telah terjual oleh perusahaan pada waktu atau periode tertentu dalam kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan mengenai hasil-hasil produksinya.

Ada keterkaitan antara sales promotion dan pencapaian tujuan penjualan, yaitu agar dapat menghasilkan respon penjualan yang tinggi dalam jangka yang pendek. Promosi penjualan mendorong konsumen mencoba produk baru dan menimbulkan format eceran yang beragan , seperti penetapan hagra murah setiap hari dan penetapan harga promosi. Sales promotion (Promosi Penjualan) juga bermanfaat dalam mempromosikan kesadaran konsumen yang lebih besar terhadap harga, sehingga dengan promosi penjualan (sales promotion) produsen terbantu dalam menjual lebih banyak daripada biasanya pada harga resmi dan menerapkan program ke berbagai segmen konsumen. Sales Promotion (Promosi penjualan) juga mendorong pembelian unit yang berukuran lebih besar, meningkatkan percobaan di antara non pengguna, dan menarik konsumen yang beralih dari merek pesaingnya.
2. Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, maka peneliti merumuskan hipotesis sebagai berikut  :

“Adanya pengaruh positif dan signifikan antara sales promotion terhadap pencapaian tujuan penjualan produk tas pada CV. Niaga Saranatas Bandung”. 



Maka untuk lebih jelasnya peneliti akan mengemukakan beberapa definisi operasionalnya sebagai berikut :

1. Pengaruh positif adalah Kemampuan untuk melakukan sesuatu yang dapat menyebabkan hal lain berubah. Hal tersebut menunjukkan adanya hubungan positif yang di timbulkan dari Sales Promotion (variabel X) yang mempunyai pengaruh terhadap pencapaian tujuan penjualan (variabel Y).
2. Pengaruh signifikan adalah keberartian hubungan antara variabel Sales Promotion dengan variabel penjualan.
3. Sales Promotion adalah variasi insentif jangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.

4. Tujuan adalah  keinginan yang ingin diwujudkan pada suatu progran kerja yang telah ditetapkan sebelumnya.

5. Penjualan adalah hasil penjulan yang ditanyakan dalam bentu kuantitatif fiskal atau volume.


Untuk melengkapi hipotesis, dilengkapi pula hipotesis statistik sebagai berikut :

a. HO : rs < 0, Sales Promotion (X) → Pencapaian Tujuan Penjualan (Y), artinya antara Sales Promotion dengan pencapaian tujuan penjualan tidak ada hubungan yang signifikan (hubungan tidak bermakna). 

b. H1 : rs ≥ 0, Sales Promotion (X) → Pencapaian Tujuan Penjualan (Y), artinya antara Sales Promotion dengan pencapaian tujuan penjualan ada hubungan yang signifikan (hubungan yang bermakna).

c. Rs sebagai sumber untuk mengukur eratnya hubungan antara dua variabel yaitu Sales Promotion (X) dan pencapaian tujuan penjualan (Y).

d. Alpha ( α ) yaitu tingkat keabsahan validitas dengan derajat kepercayaan (simpangan baku) 95% dengan kekeliruan 5% atau α = 0,05 apabila terjadi kesalahan atau kekeliruan dalan analisis tersebut yang dapat ditoleransi hanya sampai 5%.

E. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 




Perusahaan yang menjadi objek penelitian adalah CV. Niaga Saranatas Bandung, yang beralamat di Jln. Kebonlega II No.25 Rt/Rw 05/01. Leuwisari VI BLK.

2. Waktu penelitian 




Penelitian yang dilakukan pada bulan Maret 2011 sampai dengan Oktober 2011, dapat dilihat pada tabel berikut :
1

