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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Permasalahan

Adanya kecenderungan dunia usaha indonesia menuju ke arah globalisasi, yang
secara langsung akan membuat sistem perdagangan untuk memperluas pasar, dengan
cara menerobos pasar internasional. Dan hal ini akan membawa dampak yaitu
semakin tinggi dan ketatnya persaingan dalam perebutan pasar internasional.

Sehubungan dengan resesi ekonomi dunia yang berkepanjangan terutama negara-
negara di Asia yang sangat merasakan dampak ini serta turun naiknya nilai dollar US
di pasar internasional yang tidak menentu pada belakangan tahun terakhir ini
menyebabkan setiap negara berusaha untuk melepaskan diri dengan cara masing-
masing. Hal tersebut diatas jelas terasa dalam perekonomian Indonesia untuk selalu
berusaha mencari sumber pemasukan devisa baru, terutama dengan adanya

pengembangan volume dan jenis dari komoditas ekspor non migas.
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Dalan pengembangan dan usaha untuk mendukung pengembangan ekspor non

mgas i pemenntah memberi pembinaan kepada produsen dalam negri, memberi
Lemudahan dalam pelaksanaan ekspor dan juga bantuan modal usaha serta fasilitas
lannya

Pembianan dan bantuan serta perhatian pemerintah terhadap industri kecil selama
ini, sudah memperlihatkan kemajuan dengan adanya perkembangan dari industri ini
sangat pesat. Sehingga disamping memenuhi kebutuhan dalam negeri juga telah
berhasil meningkatkan peranannya di dalam pembangunan ckonomi melalui
sumbangan terhadap devisa negara, penyerapan tenaga kerja dan peningkatan
pendapatan nasional.

Denagan semakin berkembangnya dunia usaha, strategi pemasaran perusahaan
sangat penting artinya didalam menghadapi persaingan didalam dunia usaha, baik
dari produk yang sama maupun produk yang lain. Tujuan pemasaran dari masing-
masing perusahaan adalah meningkatkan kontinivitas untuk dapat mensupply
demand sehingga dengan berbagai macam cara ditempuh agar dapat merebut market
share yang memungkinkan.

PT “Goodyear” adalah sebuah perusahaan yang bergerak khususnya dalam
bidang komoditas ban dengan hasil produknya ban untuk mobil sedan dan ban untuk
kendaran berat seperti truck dan tractor. Pemasaran produk dilakukan didalam
negeri dan berorientasi ekspor keluar negri. Di dalam menjaga hubungan yang baik
dengan konsumen, maka PT Goodyear meletakan kualitasa produk dan pelayanan
pengiriman barang yang tepat waktu sebagai prioritas utama.

Pada penulisan ini dilakukan pendekatan Bauran Pemasaran (marketing mix), dan

kegiatan dari unsur-unsurnya sebagai strategi perusahaan baru akan tercapai baik bila
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1.2 Perumusan Masalah
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1.4 Pembatasan Masalah

Dalam tugas akhir ini, agar tidak terlalu menyimpang dari tujuan semula
perlu suatu pembatasan terhadap masalah yang ingin di bahas. Untuk itu dilakukan
pembatasan masalzh yang mencakup persoalan yang meliputi bauran pemasaran saja

vaitu meliputi produk, harga, distribusi dan promosi sebagai komponen utama.

1.5 Sistematika Penulisan
Pembahasan persoalan yang dihadapi akan dilakukan sesuai dengan

sistematika penulisan sebagai berikut :

BABI :PENDAHULUAN

Berisikan uraian singkat mengenai latar belakang masalah, perumusan

masalah, tujuan penelitian, pembatasan masalah dan sistematika penulisan.
BABII : LANDASAN TEORI

Pada bab ini berisikan landasan teori yang dibutuhkan untuk memecahkan

persoalan, khususnya yang menyangkut metode perencanaan keseluruhan

yang akan digunakan pada perusahaan.
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BAB 1l . METODOLOGI PENELITIAN
Dalam bab ini berisikan teori-teori yang dianggap mendukung terhadap
analisa vang dilakukan dan merupakan dasar bagi meliputi penjabaran
kembali masalah yang ada sebagai langkah-langkah dalam memecahkan
persoalan.
BAB IV : PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA
Meliputi data umum perusahaan dan bauran pemasaran yang telah
dilaksanakan untuk kemudian dilakukan pengolahan bagi data-data tersebut
sesuai dengan langkah kerja dalam upaya menyelesaikan permasalahan yang
dihadapi dan model trend peramalan terhadap peramalan permintaan pasar.
BAB V: ANALISA
Dalam bab ini berisikan tentang analisa terhadap hasil pengolahan data guna
melihat sejauh mana dampak yang dapat ditimbulkan dari pelaksanaan
program tersebut. Setelah itu ditetapkan perbaikan strategi pemasaran pada
waktu yang akan datang bagi kebijaksanaan perusahaan.
BAB VI : KESIMPULAN DAN SARAN

Berisikan kesimpulan dan saran yang diperoleh dari hasil pembahasan bab-

bab sebelumnya.
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BAB II

LANDASAN TEORI

2.1 Peagertan Sistem Pemasaran

Mezoun W I Staton (1984) pemasaran adalah sistem total dari kegiatan-
iegatan bisus yang  dirancang  untuk  merencanakan, menentukan harga,
mempromosikzn, dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan
izinrafan dan jasa baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial.
Pemasaran menurut Philip Kotler (1993) adalah proses sosial dan manajerial dimana
imdvidy dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
melals penciptzzn, penawaran dan pertukaran produk-produk yang bernilai bagi
pitak lamnmya.

[Dalam struktur perusahaan yang sudah maju, pemasaran adalah merupakan
siruktur fungsi yang luas dan dalam, yang mempengaruhi seluruh operasi
perusahaan. Pemasaran itu berawal dan berakhir pada konsumen sehingga menjadi
tupuan  pokok perusahaan yaitu memberikan pelayanan untuk kesejahteraan

kgmsumet
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Jadi per: | ne . :
adi peranan dari pemasacan ity adalah mengidentifikasikan konsumen,

mengetahur kebutuhan mereka dan cara yang dikehendaki untuk memenuhi
kebutuban konsumen itu sendiri. Sehigga diperlukan  adanya analisa terhadap
permintaan konsumen (demand analisis ) untuk mengkayji, mengukur dan memahami
kebutuhan konsumen.

Adanya pemasaran akan memungkinkan perusahaan untuk mendapat
keuntungan dengan menjual produknya. Dimana produk yang dihasilkan adalah
merupakan suatu komoditi yang mempunyai nilai ekonomi, Keberhasilan perusahaan
dalam memperoleh keuntungan adalah tergantung pada kemampuan perusahaan itu

sendiri dalam memanfaatkan peluang pasar.

2.2 Strategi Pemasaran

Secara teoritis suatu strategi akan menggunakan pendekatan konseptual
sehingga strategi sering dihubungkan dengan suatu perencanaan jangka panjang,
namun pada hakekatnya strategi tetap mempertimbangkan pendekatan situasional,
dimana sering terjadi perubahan-perubahan lingkungan dalam waktu yang amat
singkat.

Menurut Philip Kotler (1993), pengertian strategi pemasaran adalah prinsip-
prinsip dasar yang mendasari manajemen pemasaran untuk mencapai tujuan bisnis
dan pemasarannya dalam sebuah pasar sasaran. Strategi pemasaran mengandung
keputusan dasar tentang pengeluaran pemasaran, bauran pemasaran dan alokasi
pemasaran, G.W.Paul & J.P.Guiltinan (1982) mengemukakan strategi pemasaran

adalah pernyataan produk tentang dampak yang diharapkan akan tercapai dalam hal

permintaan pada pasar target tertentu.
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Proses penentuan suatu strategi pemasaran tidak akan lepas dari sasaran yang
dipilih, sehingga antara strategi pemasaran dan Sasarannya tidak hanya berhubungan
tetapi juga bersifat konsisten. Untuk mencapai sasaran suatu pasar (pangsa pasar)
maka diterapkan strategi yang cocok untuk mempertahankan pelanggan atau
menambah tingkat pembelian terhadap produk yang dipasarkan.

Strategi pemasaran dapat disusun untuk mengendalikan marketing mix dan

mengadakan adaptasi terhadap variabel tak terkendali yaitu lingkungan.

2.3 Bauran Pemasaran
Menurut Philip Kotler (1993), bauran pemasaran adalah seperangkat alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasararn.

McCarthy mempopulerkan klasifikasi yang terdiri dari empat faktor yang

yang disebut 4P, antara lain :

[S—

Product (produk)

. Price (Harga)

N

. Place (Distribusi)

W

4. Promotion (Promosi)

2.4 Strategi Produk

Beberapa strategi utama yang dapat digunakan oleh manajemen perusahan

sewaktu mengelola bauran produk, yaitu :

1. Ekspansi bauran produk.

Untuk mengembangkan usaha maka perusahaan harus :

a. Menambah lini produk baru.
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b Memperpanjang lini produk yang ada sehingga menjadi lebih lengkap.

¢. Menambah ukuran, formula atau ciri yang lain dari setiap produk schingga
memperdalam bauran produk.

d. Menambah tau mengurangi konsistensi lini produk, tergantung pada keinginan
perusahaan dalam meraih reputasi kuat pada satu bidang saja atau melakukan
ekspansi di beberapa bidang,

2. Kontraksi Bauran Produk,
Strategi produk yang lain adalah dengan menguragi bauran produk. Dengan
menghapuskan seluruh produk dalam satu lin; produk atau hanya dengan
menyederhanakan macam produk dalam satu lini. Pergeseran dari lini produk
yang penuh ke lini produk yang lebih sedikit dirancang untuk menghapuskan
produk-produk yang menghasilkan sedikit laba dengan memusatkan hanya pada
sedikit produk tetapi menghasilkan laba lebih besar.

3. Perubahan Produk Yang Ada
Untuk mengembangkan produk yang baru, manajer harus mempertimbangkan
dengan baik produk-produk yang sudah ada. Meningkatkan produk yang sudah

berjalan dapat lebih menguntungkan dan lebih sedikit resikonya dengan apabila

mengembangkan produk yang baru.
4. Memposisikan Produk (positioning the product)

Kemampuan manajemen untuk meletakan posisi produk secara tepat di pasar
merupakan faktor penentu utama dalam menghasilkan laba perusahaan.
Penetapan posisi produk meripakan citra produk ditengah-tengah produk saingan

dan produk lainnya dari perusahaan dari perusahaan yang sama.
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3. Perdagangan ke Atas (irading Up) dan perdagangan ke Bawah (trading Down
Pada dasarnya strategi inf menekankan ekspansi lini produk dan perubahan dalam
posisi produk. Perdagangan ke atas berarti menambahkan produk prestise yang
berharga yang berharga lebih mahal ke dalam bansan produk dengan sasaran
meningkatkan penjualan produk yang berharga murah.

Dua faktor vang harus diperhatikan dalam kebijakan perdagangan ke atas,

antara lain .

« Pejualan dapat menggantungkan pada produk yang ada dengan harga tetap tetapi
di promosikan besar-besaran serta diusahakan omset penjualan yang tinggi.

* Penjualan dapat secara perlahan-lahan menggeserkan tekanan promosinya pada
produk baru dengan harapan akan menghasilkan bagian yang terbanyak dari
volume penjualan.

Sedangkan perdagangan ke bawah berarti menambah produk-produk beharga
lebih murah ke barisan produk prestise. Perdagangan ke atas dan ke bawah
merupakan merupakan strategi yang mengandung resiko karena produk baru dapat
membingungkan pembeli sehingga pada akhimya akan menurunkan pendapatan
perusahaan. Apabila perdagangan ke bawah dipakai, produk baru dapat merugikan
reputasi produk berkwalitas tinggi dari perusahaan. Dalam perdagangan ke atas
masalah utama penjual adalah bagaimana merubah citra perusahaan sehingga
pelanggan baru bersedia menerima produk baru yang lebih mahal. Pada saat yang

sama penjual juga tidak mau kehilangan pelanggannya. Resiko utamanya,

perusahaan akan kehilangan ke dua tipe pelanggannya karena strategi ini. Pelanggan
lama bingung karena citra perusahaan menjadi kabur dan pasar sasaran yang baru

belum mau percaya bahwa perusahaan memasarkan dagangan berkwalitas tinggi.
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Penentuan strategs produk didesarkan atas kntena pembatas yaitu pasar dan
harga Deberapa pesar akan dimasuki dalam berbegei vanasi harga yang akan
menentukan keputusan mengenar strateg) produk

Pada CGambar 21 ahan dikemubakan kerangha penentuan  strategi  produk

berdasarkan peruiimbangan pasar dan produk

STRATEGI
DISTRIBUSI

STRATEGI STRATEGI l STRATEGI
PROMOSI ’ PEMASARAN HARGA

|

STRATEGI
PRODUK
KOMBINASI

Tanpa perubahan Tanpa perubahan
Produk pasar
Perubahan Pengembangan
produk Pasar

Produk Baru Pasar Baru

Gambar 2.1 Strategi Produk Pasar

Sumber : Victor P Buell, 1985
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2.41 Perubahan Produk.

Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak
dapat diraba, termasuk kemasan, warna, harga serta prestise perusahaan dan
pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan,

Produk sendini memiliki tiga arti yang patut dibedakan, yaitu :
1. Produk inti. Segala sesuatu yang dapat memberikan manfaat atau jasa inti kepada
pemakainya.

2. Produk formal. Produk formal ialah yaﬁg merupakan pengemasan dari produk
intinya, yang dikenal pembeli sebagai tawaran yang nyata. Ciri-ciri produk
formal yang dikenal pembeli yaitu taraf mutu, ragam, nama, merek dan kemasan.

Jika produk formal merupakan jasa maka mempunyai beberapa ciri khas dalam
bentuk kiasan.

3. Produk yang disempurnakan. Produk ini mencakup seluruh mafaat yang diterima

atau dinikmati oleh pihak pembeli produk format tadi.

2.4.2 Merek
A. Keputusan Penyediaan Merek

Dalam pengambilan keputusan tentang pemberian merek pada suatu produk,
terdapat tiga pilihan bagi pabrikan atau bagi produsen. Produk dapat diluncurkan
dengan menyandang merek pabrikan atau merek produsen (disebut juga merek

nasional). Atau pabrikan dapat menjual produk tersebut kepada middleman yang

akan memberi merek privat (disebut juga merek middlemen, merek distributor, atau

merek dealer) pada produk itu. Atau, pabrikan dapat menerapkan strategi merek

Dipindai dengan CamScanner
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Sordismia  Sesalona  barmng  vang  menggunshan  merek,  dapat
Supeeaugm: metd dal TR vy
& Wek mdada vy mered vang Sgunalan harvae pada satu macam barang
Wk

b Mires ol vete merek vang & gunakan pada beberapa macam barang

3 Coownsmar Wumersy
Dmmer wmep multmersk (ada yang menyebutnya sebagai strategi aneka-
memt | perpun’ mengembangken dua 2au lebih merek dalam kategori yang sama.
Putricar mengrunzicn srziey multimerek karena berbagai alasan, yaitu :
Paoricar depa memperoieh lebih banyak tempat penjualan, dengan demikian
skan memngkatian ketergantungan pengecer pada merek mereka.
Sebemuge komsumen demikian setianya pada suatu merek sehingga mereka tidak

[ )

s vernl n pada merek lzin. Satu-satunya cara menarik kembali “mereka yang
owdan meenggakan merek” adalah dengan menawarkan berbagai merek.

I Penogmmsn mersk baru akan meningkatkan persaingan yang sehat didalam
gLy T utalisan.

& Sweweg smtmerck akan mempunyai kelebihan dan daya tarik sendiri-sendiri,
iy ek dapal menank penglkut yang tersendiri pula.
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Peraturan umum mengatakan bahwa produsen harus berdin dibelakang yakn
membenkan jaminan  atas  produk-produk  vang  dipasackan Suatu  jaminan
W areanty) menjelaskan apa yang menjadi jaminan penjual tentang produk vang
ditawarkan  Gans-gans pedoman dan pemenmtah mencoba membuat kepastian
bahwa jaminan tdak mengelabuinya,

Para konsumen lebih menyukai jaminan tetapi dapat menjadikan harga sangat
mahal. Sehingga tidak ekonomis untuk produsen kecil memproduksi barang produks:
dimana keputusan atas jaminan sebagai hal yang strategis. Untuk itu sebaiknya
dibuat mengenai apakah jaminan yang tercakup dan selanjutnya dikombinasikan
secara jelas kepada target keinginan konsumen. Beberapa hal jaminan dapat

membuat perbedaan antara keberhasilan dan kegagalan.

2.5 Strategi Distribusi

Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk
menyalurkan produk barang dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai
industri. Adapun lembaga-lembaga yang ikut berperan dalam penyaluran barang-
barang adalah : produsen, perantara dan konsumen akhir atau pemakai industri.

Saluran distribusi merupakan suatu struktur yang menggambarkan alternatif
saluran yang dipilih dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda berbagai
macam perusahaan. Tujuan distribusi perusahaan adalah memaksimalkan laba agar
dapat dilakukan pemilihan saluran pemasaran yang berdasarkan pada estimasi tingkat
penghasilan atas jumlah investasi kapital yang dikeluarkan perusahaan.

Dalam sistem distribusi, produsen sering menggunakan perantara sebagai

penyalur, perantara ini merupakan suatu kegiatan usaha yang berdiri sendiri, berbeda
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diantara produsen dan konsumen akhi ; ;
¢ aklir atau pemakar industn Yang membenkan

pelayanan dalam hubungan dengan pembeli dan/atay penjualan barang dan produsen

) y 9 Waei
ke konsumen. Penghasilan yang diterima sccara langsung umumnya berasal dan

transaksi tersebut

2,5.1 Saluran Distribusi Barang konsumsi

Dalam penyaluran barang konsumsi yang ditujukan untuk pasar konsumen

terdapat lima saluran, antara lain :

1. Produsen —» Konsumen

Merupakan saluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana, dimana
podusen dapat menjual barang yang dihasilkan melalui pos atau mendatangi
konsumen, karena itu saluran ini disebut saluran distribusi langsung,

2. Produsen —» Pengecer —» Konsumen
Salyran ini disebut saluran distribusi langsung. Pengecer besar langsung
melakukan pembelian pada produsen, ada pula beberapa produsen yang
mendirikan toko pengecer sehingga dapat secara langsung melayani konsumen.

3. Produsen —» Pedagang Besar —» Pengecer—» Konsumen
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah jumlah besar saja, tidak
menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani oleh pedagang besar
dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja.
4. Produsen—» Agen —» Pengecer —» Konsumen
Produsen memilih agen penjual dan dan agen pabrik sebagai penyalurnya. Yang
menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribusi yang ada.

Sasaran penjualannya terutama ditujukan kepada pengecer.

8 Dipindai dengan CamScanner
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5. Produsen - Agen - Pengecer ~p Pedagang Besar -» Konsumen
Dalam saluran distnbusi, produsen senng menggunakan agen scbagai perantara
untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya
kepada toko-toko kecil. Agen yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama

agen penjual.

2.5.2 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pemilihan Distribusi

Produsen harus memperhatikan berbagai faktor yang sangat berpengaruh dalam
memilih saluran distribusi yang akan dipilih. Faktor-faktor tersebut antara lain
mencakup :
1. Pertimbangan pasar

Saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh pola pembelian konsumen, maka
keadaan pasar merupakan faktor penentu dalam pemilihan distribusi. Beberapa faktor

yang harus diperhatikan adalah :

a. Konsumen atau pasar industri. Bila pasarnya berupa pasar industri maka
pengecer jarang atau tidak pernah digunakan dalam saluran ini. Jika pasarannya
berupa konsumen dan pasar industri, perusahaan akan menggunakan lebih dari
satu saluran.

b. Jumlah pembeli potensial. Jika jumlah konsumen relatif kecil dari pasamya maka
perusahaan dapat mengadakan penjualan secara langsung kepada pemakai.

¢. Konsentrasi pasar secara geografis. Secara geografis pasar dapat dibagi menjadi
beberapa konsentarsi, seperti industri kertas, industri ban, dan lain sebagainya.
Untuk dacrah konsentrasi yang mempunyai tingkat kepadatan yang tinggi maka

perusahaan dapat menggunakan distribusi industri.
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d Jumlah pesanan . volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat

berpengaruh techadap saluran yang dipakainya. Jika volume yang dibeli oleh

pemakai industri tidak begitu besar giay relatif lebih kecil, maka perusahaan

dapat menggunakan distributor industri,

Kebiasaan d

o

alam pembelian, Kebiasaan membeli dar konsumen akhir dan
pemakai industri sangat berpengaruh terhadap kebijaksanaan dalam penyaluran.
Termasuk kebiasaan membeli ini antara lain - kemauan untuk membelanjakan

uanguya, tertarik pada pembelian dengan kredit, selebihnya senang melakukan

pembelian yang tidak berkali-kali, dan tertarik pada pelayanan penjualan.

2. Pertimbangan barang

Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan melalui barang antara lain:
a. Nilai Unit

menggunakan saluran distribys; yang panjang, tetap; sebaliknya jika nilaj unit

relatif tinggi maka saluran distribusi yang digunakan pende atay langsung.

b. Besar dan Berat Barang,

» akan menjadikan beban yang berat
bagi perusahaan, untuk ity sebagian beban tersebut dapat dialihkan kepada

perantara,

¢. Barang Mydah Rusak
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fila barang yang dijual mudah rusak, maka perusahaan tidak perlu menggunakan
perantara, atau harus dipthh peratara yang dimiliki fasilitas penyimpanan yang
cukup baik

4 Sifat Tekms
Produsen harus mempunyai penjual yang dapat menerangkan berbagai masalah
teknis penggunaan dan pemeliharaannya.

Barang Standar atau Pesanan.

o

Jika barang yang dijual berupa standar maka dijaga sejumlah persediaan pada
penyalur, kalau barang yang dijual berdasarkan pesanan maka penyalur tidak
perlu menjaga persediaan.

f Luasnya Product Line
Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang saja, maka penggunaan
pedagang besar sebagai penyalur adalah baik. Tetapi jika jenis barang banyak

maka perusahaan dapat menjual langsung kepada para pengecer.

3. Pertimbangan Perusahaan

Perusahaan mempunyai beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan diantaranya

adalah :

a. Sumber pembelanjaan

Penggunaan saluran distribusi langsung atau pendek dilakukan oleh
perusahaan yang kuat di bidang keuangan.

b. Pengalaman dan kemampuan manajemen
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Perusahaan yang menjual barang baru, atau ingin memasuki pasaran baru
lebih suka menggunakan perantara, para perantara  umumnya sudah
mempunyal pengalaman.

¢. Pengawasan saluran
Faktor pengawasan kadang-kadang menjadi pusat pehatian produsen dalam
kebijakanaan saluran distribusinya pengawasan akan lebih mudah dilakukan
bilamana saluran distribusinya pendek.

d. Pelayanan yang diberikan oleh penjual.
Jika produsen mau memberikan pelayanan yang baik, maka akan banyak

perantara yang bersedia menjadi penyalur.

2.5.3 Penentuan Jumlah Perantara Pada Setiap Saluran
Ada tiga alternatif yang dapat ditempuh dalam penentuan jumlah perantara
(intensitas distribusi) untuk ditempatkan sebagai perantara pada tingkat perdagangan

besar dan/atau perdagangan eceran ditujukan pada Gambar 2.2, yaitu sebagai berikut

1. Distribusi intensif
Disini perusahaan menggunakan jumlah penyalur sebanyak mungkin untuk
mencapai konsumen, agar kebutuhan mereka cepat terpenuhi. Biasanya pasar
yang dilayani cukup luas, semakin banyak menggunakan penyalur, maka biaya
promosi dan biaya distribusi fisiknya semakin tinggi.

2. Distribusi selektif
Distribusi selektif berusaha memilih sejumlah pedagang besar dan/atau pengecer

yang terbatas dalam daerah geografis tertentu. Biasanya saluran ini dipakai untuk
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memasarkan barang baru, barang shopping atau batang spesial, dan barang
indusin aceessory equipiment

1 Distnbust eksklusif
Pristrubusi eksklusif dilakukan oleh produsen dengan hanya menggunakan satu
pedagang besar atau pengecer saja. Pada umumnya distrubusi eksklutif ini
dipakai :
a.  Untuk menjual barang-barang spesial.
b. Bilamana penyalur bersedia dalam jumlah besar, sehingga pembeli lebih

leluasa dalam membeli barang yang akan dibelinya.

¢. Bila barang yang akan di jual memerlukan pelayanan sesudah penjualan,

berupa pemasangan, reperasi dan sebagainya.

Intensitas
Distribusi
Jumlah Intensitas Selektif Ekslusif
Penyalur
BNV o D bt
Terbatas
Satu Kol

Gambar 2.2 Intensitas Distribusi
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o Modifkaw tngiah laku

e Membentaba akan tingkah laku

> W-ﬁ‘(
o Memgrgatian
| MODIFIKASI MEMBERITAHU
| TINGKAH LAKU
TUJSUAN
PROMOSI
MENINGKATKAN MEMBUIUK

CGambar 2.3 Tujuan Promosi
Semua pihak yang terlihat dalam proses komunikasi pemasaran melakukan

caru yang varma yaitu - mendengarkan, bereaksi, dan berbicara sampar tercipta

babrangan  yang memuaskan, Pertukaran informasi, penjelasan-penjelasan yang
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bereii membuuk, dan negosiasi merupakan selurub bagian dan proses tersebut
womumkan pemasaran dapat membantu mempertemukan pembeli dan penjual
sersama-sama dalam satu hubungan pertukaran, menciptakan arus informasi antara
sembell dan penjual vang membuat kegiatan pertukaran lebih efisien dan
memungkinkan semua pihak untuk mencapai  persetujuan  pertukaran  yang
memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik.

Promosi adalah bagian dari proses komunikasi total yang mana promosi
dipandang sebagai arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atu organisasi pada tindakan untuk menciptakan pertukaran
dalam pemasaran. Jadi promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam
manajemen pemasaran dan sering disebut proses berlanjut karena promosi dapat
menimbulkan rangkaian kegiatan dari perusahaan.

Manajemen tidak dapat terlepas dari berbagai macam faktor yang
mempengaruhinya dalam menentukan kombinasi yang terbaik dari variabel-variabel
promotional mix. Faktor-faktor tersebut antara lain :

1. Dana yang digunakan untuk promosi
Jumlah dana yang ada merupakan faktor penting yang mempengaruhi
promotional mix. Perusahaan memiliki dana yang lebih besar, kegiatan
promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan yang hanya
mempunyai sumber dana yang lebih terbatas.

2. Sifat pasar

Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi promotional mix meliputi ;
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»  Luas pasas sovara geegialin Perusahaan vang hanva mempunvar pasar lokal
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WG N IEANIAAY Regatan promass vang berbeda dengan perusabaan yang

met 1K OAY DAMONAL Alaw Pasan indermasional

AORSCRUTEY s Nonsentrass pasar dapat mempengaruhi strategn promosi

(52

varg wlakukan oRh prusahaan terhadap jumlah calon pembeh, jumlah
pemdh potensial dan konsentras: secara nasional,

¢ Jems produk Jems produk akan sangat mempengaruhi strategi yang akan
dlakukan oleh perusahaan Busanya untuk produk jenis yang berbeda
membutuhkan promos: yang paling sesual.

d Tahap-tahap cdalam siklus kehidupan barang. Siklus kehidupan barang
dimulai dengan tahap perkenalan, pertumbuhan, kedewasaan, kejenuhan dan

tahap penurunan

2.6.1 Promosi Penjualan

Promosi penjualan meliputi bermacam-macam siasat alat promosi sebagai
pendorong untuk produk yang dirancang sedemikian rupa untuk menggiatkan
pemasaran secara lebih cepat dan kuat. Diantaranya adalah kupon-kupon, premi-
premi, sayembara untuk para konsumen, potongan harga pembelian, potongan
pemasangan iklan secara bersama, barang-barang gratis yang diberikan kepada
distributor serta agen penjual maupun konsumen,

Tuyuan promosi penjualan dapat dibedakan menjadi tiga, yaitu
I Tuyuan promosi penjualan intern.

[Jsaha promosi penjualan intern dapat dipakar untuk meningkatakan atau

mempertahankan moral karyawan, melatih karyawan tentang bagaimana cara
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werbak untuk melayam konswumen dar wntuk memnghatian dulungan karvawan,

kera sama sert sermangat Dag: usada promosanya

2. Twuan promes: penjualan perantars
Usaba-usaba promes: pemjualan perantara (pedagang besar, pengecer, lembaga
perfreditan dan 'embaga jasa) dapat dipakas untuk memperiancar atau mengatas
perubaban-perubahan musiman dalam tekanan, untuk mendapat dukungan yang
(uas dalam saluran trerhadap usaha promes:, atau untuk memperoleh tempat serta

ruang gerak yang lebih baik

(o

Tujuan promos: penjualan konsumen
Promesi penjualan konsumen dapat dilakukan untuk mendapatkan orang yang

bersedia mencoba produk baru, untuk meningkatkan volume penjualan.

2.7 Strategi Harga
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah

kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Konsep ini menunjukan apabila harga
sejumlah barang yang dibeli oleh konsumen dapat memberikan hasil yang
memuaskan, maka dapat dikatakan bahwa penjualan total perusahaan akan berada
pada tingkat yang memuaskan, diukur dalam nilai rupiah schingga dapat
menciptakan langganan.

Penjual mempunyai beberapa tujuan dalam penetapan harga produknya antara

lain .
. Mendapatkan laba,
2. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau pengembalian

pada penjualan bersih.
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3. Mencegah atau mengurangi persaingan.

4. Mempertahankan atau memperbaiki market share.

2.7.1 Prosedur Penentuan Harga

1

N

Ada enam tahap prosedur dalam penentuan harga yaitu :

Mengestimasikan permintaan untuk barang tersebut.

Pengestimasian permintaan dilakukan dengan cara :

a. Menentukan harga yang diharapkan (expected price). Merupakan harga yang
diharapkan dapat diterima oleh konsumen, biasanya dilakukan dengan
menggunakan ancar-ancar.

b. Mengestimasikan volume penjualan pada berbagai tingkat harga.
Menyangkut masalah pertimbangan tentang elastisitas permintaan suatu
barang. Barang yang mempunyai permintaan elastisitas biasanya akan diberi
harga lebih rendah dari barang yang mempunyai permintaan inelastisitas.

Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan.

Kondisi persaingan dapat mempengaruhi kebijaksanaan penentuan harga bagi

perusahaan. Perusahaan perlu mengetahui reaksi persaingan yang ada di pasar

serta sumber penyebabnya, sumber ini dapat berasal dari :

a. Barang sejenis yang dihasilakan oleh perusahaan.

b. Barang pengganti.

c. Barang-barang lain yang dibuat oleh perusahaan lain yang sama-sama ingin
memperluas market share.

Penentuan market share yang diharapkan.
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Tugas Akhur
Market share harus dilakukan dengan mengadakan periklanan dan bentuk lain
dan persaingan bukan harga disamping dengan harga tertentu. Market share yang
diharapkan akan dipengaruhi oleh kapasitas produksi yang ada, biaya ekspansi,
dan mudahnya memasuki persaingan.

4 Memihh strategi harga untuk mencapai target harga.

Untuk mendorong kegunaan produk baru yang ada untuk menyaingi promosi

vang dilakukan pesaing dan untuk mempertahankan penjualan.

Ada dua macam strategi harga yang dianggap paling ekstrim, yaitu :

a. Skimming pricing. Merupakan penetapan harga yang setinggi-tingginya dengan
maksud untuk menutupi biaya promosi, penelitian dan pengembangan.

b. Penetration pricing. Merupakan penetapan harga serendah-rendahnya yang
bertujuan yang bertujuan untuk mencapai volume penjualan yang besar dalam
waktu yang relatif singkat.

5. Mempertimbangakan politik pemasaran perusahaan.

Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan dengan melihat barang, sistem
produksi, dan program promosinya. Perusahaan tidak dapat menentukan harga
suatu barang tanpa mempertimbangkan harga barang lain yang dijual.

6. Memilih harga tertentu. Merupakan pertimbangan pihak perusahaan untuk dapat

menembus pasar dengan memilih harga tertentu sesuai dengan kemampuan

konsumen.

2.7.2 Potongan dan Nilai

Potongan dan nilai merupakan pengurangan harga yang ada.

entuk-bentuk potongan dan nilai yang banyak dipakai antara lain berupa :
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Poronesn Laaas

Nerupakan potongan vang ditawarkan eoleh pemual agar konsumen bersedia

mombel: dalam jumiah yvang besar

’

Patongan Sagang

Merpakan potongan yang ditawarkan kepada pembeli atas pembayaran untuk
fmge-fungs mereka Potongan 1m dibenkan kepada pembeli yang ikut
mamasarkan barang.

Potongan tuna

‘ar

Merupakan potongan yvang diberikan kepada pembeli atas pembayaran
rekeningmya pads suatu periode tertentu dan mereka melakukan pembayaran
1epat pada wakmumya.

4 Potongan musiman
Merupakan potongan yang diberikan kepada pembeli yang melakukan pembelian
diluar musiman tertentu.

5. Nilai promosional.
Merupakan potongan harga yang dibeli oleh penjual kepada pembeli yang ikut
menjalankan usaha promosinya, dapat juga berbentuk barang-barang promosi
yang diberikan oleh penjual.

6. Nilas barang
Nilai yang diberikan oleh pembeli yang brsedia membeli barang dalam kondisi
tidak normal.

7. Nilai komisi.
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Merupakan variasi lain dari bentuk potongan dagang apabila makelar bertindak
gebagai perantara dalam saluran distribusi, maka ia memperoleh presentase

tertentu dari volume penjualan sebagai Jasanya,

2.7.3 Kebijaksanaan Satu Harga dan Harga Variabel

Kebijaksanaan satu harga, merupakan penentuan harga yang sama kepada
semua pembeli yang membeli barang yang sama dalam jumlah yang sama, dengan
syarat penjualan yang sama pula.

Kebijaksanaan harga variabel. Dalam kebijaksanaan ini perusahaan

menetapkan harga yang berbeda kepada pembel; barang dalam jumlah yang sama.

2.8 Perencanaan Strategi Pertumbuhan Pangsa Pasar

Model portfolio produk

Model portfolio adalah metode yang digunakan oleh para manajer untuk
mengelompokan produk-produk dalam menentukan kontribusi uang kas dimasa yang
akan datang dan diharapkan sesuai untuk tiap-tiap produk. Secara umum, dalam
menggunakan portfilio manajer harus meneliti posisi persaingan dari suatu produk
(lini produk) serta peluang yang diberikan oleh pasar. Untuk memberikan gambaran
cara kerja model portfolio, akan dibahas salah satu model yang dikembangkan oleh
Boston Consulting Group (BCG), sebuah perusahaan konsultan manajemen
terkemuka, telah mengembangkan dan mempopulerkan sesuatu pendekatan yang
lebih dikenal sebagai matriks pertumbuhan pangsa pasar.

Model BCG berasumsi bahwa arus kas dan kemampulabaan akan erat

kaitannya dengan volume penjualan. Untuk itu, produk-produk dikelompokan
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berdasarkan pangsa pasar relatif yang  dikuasai produk dan berdasarkan laju
pcnumhldmn pasar.

Rumus yang digunakan untuk menghitung laju pertumbuhan pasar dan
pangsa pasar relatif’:

Total Pasar tahun 19X - Total Pasar tahun 19X,

1 Pertumbuhan Pasar =
Lan Total Pasar tahun 19X,

Volume Penjualan Perusahaan tahun 19X,

Pangsa Pasar relatif =

Volume Penjualan Pesaing selama tahun 19X,

Matriks petumbuhan pangsa pasar dibagi dalam empat sel, masing-masing

menujukan jenis usaha yang berbeda-beda : (Philip Kotler, 1993)

e Tanda tanya (Question Marks). Kondisi usaha tanda ini memerlukan uang yang
cukup besar, karena perusahaan harus menambah pabrik, perlengkapan, dan
personalianya untuk tetap mengikuti pertumbuhan pasarnya yang tinggi, dan
juga karena ingin mengambil alih kepemimpinan pasar.

* Bintang (Stars). Jika sebuah perusahaan berhasil melampaui usaha “tanda
fanya”, usaha itu menjadi sebuah bintang. Yang dimaksud dengan bintang adalah
menajadi pimpinan pasar dalam sebuah pasar yang memiliki tingkat
pertumbuhan yang tinggi. Unit usaha “bintang” biasanya mampu memberikan
laba dan menjadi unit perusahaan yang mejadi penghasil uang (cash cows)
dimasa datang,

* Penghasil vang (cash cows). Usaha yang tadinya berstatus bintang berubah

menjadi penghasil uang, jika perusahaan itu memiliki pangsa pasar relatif besar.

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

Iilgus Akhir

Landasan Teori-25

Dikatakan penghasil uang, karena ia akan menghasilakan uang dalam jumlah

yang besar bagi perusahaan. Dan karena berada dalam posisi sebagai pimpinan

pasar, unit usaha ini menikmati skala ekonomis dan margin laba yang lebih

tinggi. posisinya mudah jatuh bila unit usaha penghasil uang ini mulai kehilangan

pangsa pasamnya dan bisa berubah menjadi unit usaha “posisi lemah”.

e Posisi lemah (dogs). Unit usaha ini mempunyai pangsa pasar yang lemah dalam

pasar dengan tingkat pertumbuhan yang rendah. Jenis ini umumnya

menghasilkan laba yang rendah atau bahkan kerugian, walaupun didukung

pemberian uang tunai yang cukup besar.

Matriks pertumbuhan pangsa pasar diperlihatakan pada Gambar 2.4

dibawah ini :
20%
Bintang Tanda Tanya
Q e
Tingkat ‘ °
Pertumbuhan 10%
P
asar ® ®
® 6
Penghasil Uang Posisi Lemah
0 10x Tingga Ix Rendah 0.1x

Pangsa Pasar Relatif

Gambar 2.4 Matriks Pertumbuhan Pangsa Pasar
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2.9 Analisa SWOT (Strenght-Weakness-Oportunity-Threat)

Sebelumnya perusahaan melakukan identifikasi dan sasaran segmen pasar,
perusahaan dianjurkan menganalisa pengaruh kesempatan dan ancaman lingkungan
vang mungkin timbul atau telah timbul. Analisis SWOT adalah metode penyusunan
strategi atau organisasi yang bersifat satu unit bisnis tunggal.

Dan data analisa SWOT tersebut perusahaan dapat menetukan bagaimana yang
dianggap Kurang, dan bagaimana yang dianggap sebagai kelebihan sehingga
perusahaan dapat melakukan tindakan memperbaiki kelemahan serta menonjolkan
kekuatannya. Jika ada ancaman, bagaimana cara mengantipasi atau menghadapi
tantangan yang akan timbul. Sedangkan jika ada kesempatan, bagaimana cara yang
terbaik untuk mempergunakan kesempatan tersebut dengan baik sehingga dapat
menguntungkan perusahaan.

Analisa SWOT ini tidak lepas dari faktor lingkungan, yaitu :

A. Analisa lingkungan eksternal (Analisa Peluang dan Ancaman)

Manajer unit usaha sekarang mengetahui bagian-bagian lingkungan yang harus
dimonitor dan dimengerti jika unit usaha tersebut ingin mencapai tujuannya.
Umumnya, perusahaan harus memonitor kekuatan-kekuatan lingkungan makro
utama (demografi, ekonomi, teknologi, politik/hukum dan sosial/budaya) yang dapat
mempengaruhi usaha. Dan juga terus memonitor pelaku-pelaku lingkungan mikro
yang utama (pelanggan, pesaing, saluran distribusi dan pemasok), yang akan
mempengaruhi perusahaan untuk mendapatkan keuntungan di pasar tersebut.

Setiap unit usaha harus mengatagorikan fakto-faktor lingkungan ini dan

menyiapkan suatu sistem intelegensi perusahaan untuk mengikuti kecenderungan
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atau perkembangan, pemasar haruslah mengidentifikasi peluang dan ancaman yang

terhihat.
PELUANG

Salah satu  twuan utama memonitor lingkungan adalah  untuk
mengidentifikasi peluang-peluang baru. Peluang pemasaran perusahaan didefinisikan
sebagai benkut :

Peluang pemasaran perusahaan adalah sebuah arena yang menarik untuk
tindakan pemasaran perusahaan dimana perusahaan tersebut akan dapat meraih
keuntungan persaingan.

Berbagai peluang tersebut harus diklasifikasikan sesuai dengan daya tarik
peluang itu dan kemungkinan berhasil akan dicapai oleh perusahaan dari setiap
peluang. Kemungkinan sukses perusahaan dengan peluang tertentu akan tergantung
pada apakah kekuatan perusahaan (yaitu kemampuannya yang unggul) tidak hanya
memenuhi syarat-syarat keberhasilan untuk beroperasi pada pasar sasaran, tetapi juga
melibthi pesaingnya. Kemampuan perusahaan dengan kinerja terbaik adalah
perusahaan yang dapat menghasilkan nilai terbaik bagi pelanggan, dan dapat
mempertahankannya. Memiliki kemampuan saja tidak cukup. Perusahaan haruslah
dapat memiliki kemampuan yang unggul (superior) dalam rangka mencapai dan
mempertahankan keunggulan persaingan.

ANCAMAN
Beberapa perkembangan dalam lingkungan eksternal juga mencerminkan

ancaman. Ancaman lingkungan didefinisikan sebagai berikut :

Ancaman lingkungan adalah tantangan yang timbul karena adanya satu
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yang akan mengarah pada, bila tidak ada tindakan pemasaran dengan tujuan yang
tepat, penurunan kedudukan dalam perusahaan,

Berbagai macam ancaman yang ada harus diklasifikasikan sesuai dengan
keseriusan dan kemungkinan terjadinya. Dengan membentuk suatu gambaran
mengenai berbagai ancaman dan peluang utama yang dihadapi suatu usaha tertentu,
adalah tidak mungkin menentukan daya tank keseluruhannya. Ada empat
kemungkinan vang timbul, antara lain :
|. Usaha yang ideal yaitu usaha yang memiliki peluang yang tinggi dan ancaman

vang rendah.
2. Usaha spekulatif yaitu yang memiliki peluang maupun ancaman yang tinggi.

Usaha yang matang yaitu yang memiliki peluang maupun ancaman yang rendah.

w

4. Bisnis yang masalah adalah yang peluangnya rendah dan ancamannya tinggi.

B. Analisa Lingkungan Internal (Analisa Kekutan dan Kelemahan)

Analisa lingkungan internal adalah merupakan suatu hal bila menemukan
peluang dari lingkungan, tapi untuk berhasil menggunakan peluang tersebut adalah
hal yang lain. Setiap unit usaha haruslah mengevaluasi kekuatan dan kelemahannya
secara periodik. Manajemen atau konsultan luar melakukan analisa terhadap
kemampuan perusahaan dibidang-bidang pemasaran, keuangan, produksi dan
organisasi. Setiap faktor dinilai berdasarakan peringkat kekuatan utama, kekuatan
minor, netral, kelemahan minor atau kelemahan utama.

Dalam menganalisa pola kekuatan dan pola kelemahan, jelas bahwa unit
usaha yang bersangkutan tidak harus memperbaiki kelemahannya (beberapa
diantaranya tidak penting), ataupun menggunakan semua kekuatannya (sekali lagi,

beberapa diantranya tidak penting).
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2.10 Analisa Peramalan Permintaan Pasar
Peramalan permintaan pasar sangat penting diperhitungkan agar dapat membuat
perencanaan perusahaan dalam bidang pemasaran, produksi dan keuangan,
Adapun kegunaan dari peramalan pasar dalam rencana pemasaran adalah
sebagai berikut :
a. Sasaran vang dicapai pada periode yang akan datang,

b. Scbagai patokan untuk menyusun program dan kebijaksanaan pemasaran

L]

Dapat digunakan sebagai dasar perhitungan jumlah keuntungan yang dapat
diperoleh. Kegunaan dari peramalan permintaan pasar dalam menyusun rencana
keuangan adalah sebagai berikut :

o Dasar untuk meramalkan tambahan biaya yang dibutuhkan pada periode

yang akan datang.

* Sebagai acuan untuk mengetahui jumlah pengeluaran, jumlah sisa dana dan

dana yang diperlukan.

Dalam perencanaan produksi peramalan volume permintaan pasar ini dapat
digunakan sebagai pedoman menyusun scheduling produksi, pengadaan bahan baku,
bahan pembantu dan jumlah persedian.

Peramalan permintaan pasar dalam jangka panjang sangat penting dalam
menyusun strategi perusahaan, karena melalui peramalan ini dapat dilihat
kecenderungan dan gambaran tingkat penjualan yang dicapai pada masa yang akan
- datang,

Dalam peramalan permintaan pasar ini digunakan metode Trend Jangka
Panjang yaitu trend model linier, model single exponential smoothing dan model

~double eksponensial smoothing.
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Untuk mendapatkan model peramalan seperti ini digunakan langkah-langkah sebagai
berikut :
e Trend Model Linear, yaitu jumlah permintaan pasar berubah-ubah dengan deviasi

konstan, schingga persamaan matematisnya sebagai berikut :

Y(t) = a+ bt, dimana :

" Ngyy(f)_ é“’)g’
NZN:tZ —(it}z

1=) 1=l

ENZY(t)-bgt

1=l i

a=
N

¢ Model Single Exponensial Smoothing
Ada dua batasan utama dari penggunnaan rata-rata bergerak dalam penyusunan
ramalan. Pertama, untuk menghitung nilai rata-rata bergerak, dibutuhkan
sejumlah N data atau nilai-nilai yang diobservasi pada masa lalu, harus tersedia.
Kedua, timbangan yang sama digunakan untuk setiap data yang telah terjadi
sebanyak N pada masa lalu, schingga semua data observasi sebanyak N tersebut
mempunyai peranan yang sama pentingnya dalam penyusunan ramalan, Sehingga

Persamaan matematisnya sebagai berikut :
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F,=alX, +(1-a)l,
Fa=E+a(X,-1F)

E, =F +a(e,)

« Model Double Exponential Smoothing

Dengan cara analogi yang dipakai pada waktu berangkat dari rata-rata bergerak
tunggal ke single smoothing exponential kita juga dapat berangkat dari rata-rata
bergerak ganda ke double smoothing exponential. Yaitu perlunya penyimpanan N
nilai terakhir, masih terdapat pada rata-rata bergerak, kecuali bahwa jumlah nilai

data yang diperlukan sekarang adalah 2N - 1. Sehingga persamaan matematisnya

sebagai berikut :
S =aX, +(1-a)S,,
S, = aS, +(1-a)S,
a, = S; +(Sl' -S:) = ZS; —Sl"
- S e
b =1 (5, - ))

L. =a, +bm
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Notasi diatas adalah
a = nilar trend pada pentode awal
b = tingkat perkembangan pada periode yang diramal
¢ = perubahan dari tingkat yang perkembangan pada periode yang diramal

t = umt waktu vang dihitung pada peniode dasar

2.10.1 Analisis Gallat

Langkah selanjutnya adalah melakukan analisis gallat untuk mendapatkan
hesarnva penyimpangan yang ada dari perhitungan di atas.

Metoda analisis gallat yang dilakukan adalah MAD (Mean Absolute
Deviasion).

Bandingkan hasil analisa gallat antara model dan persamaan yang satu
dengan yang lainnya, lalu model dan persamaan yang memberikan gallat kecil atau
minimum dijadikan model dan persamaa untuk menentukan permintaan pasar dimasa
datang.

Jika ternyata tidak ada model yang mendominasi model yang lain, digunakan

mode] dan persamaan yang menghasilakan lebih dari satu gallat yang kecil.
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METODOLOGI PENELITIAN

Suatu penelitian merupakan rangkaian proses yang terkait sehingga tiap
tahapan merupakan bagian yang menentukan tahapan selanjutnya. Untuk endapatkan
hasil penelitian yang baik diperlukan urutan langkah-langkah pemecahan masalah

agar tercapai tujuan dari tugas akhir ini ditunjukan pada Gambar 3.1.

3.1 Metodologi Penelitian

Berisikan uraian singkat dari setiap langkah-langkah dalam metodolog

penelitian guna memudahkan pencapaian tujuan pada tugas akhir ini :
3.1.1 Latar Belakang

Pada latar belakang ini berisikan kebutuhan pendekatan bauran pemasaran

dan kegiatan dari unsur-unsurnya untuk mengatasi permasalahan pada strateg
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pemasaran  Hal 1 disebabkan karena semakin berkembangnya industn ban dan

persaingan dalam industri, baik dalam negeri maupun dan negara-negara pesaing,

3.1.2 Perumusan masalah

Dengan memperhatikan masalah yang telah dikemukakan maka yang menjadi
permasalahan adalah produk yang dihasilkan olch perusahaan apakah telah sesuai
dengan Keinginan konsumen, kebijaksanaan penctapan harga yang dapat bersaing,
promosi yang dilakukan perusahaan selama ini, serta penentuan distribusi produk

agar dapat sampai pada konsumen akhir diupayakan secara efisien.

3.1.3 Penentuan Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penclitian ini adalah bagaimana mengkaji pola kebijaksanaan
bauran pemasaran yang selama ini telah dilakukan perusahaan. Kajian ini diharapkan

akan dapat dilihat kekurangan yang ada dari bauran pemasaran yang telah dilakukan

oleh perusahaan agar dapat dioptimalkan.

3.1.4 Studi Lapangan

Studi lapangan dilakukan untuk mencari data baik yang kualitatif maupun

kuantitatif serta informasi-informasi didalam perusahaan dan sumber cksternal

lainnya.

3.1.5 Pembatasan Masalah

Dalam tugas akhir ini, agar tidak terlalu menyimpang dari tujuan semula

perlu suatu pembatasan terhadap masalah yang ingin dibahas. Untuk itu dilakukan
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3.1.7 Pengumpulan dan Pengolahan Data

Data yang diperoleh selama penelitian, diedit dan diolap serta untuk
kepentingan perusahaan sendir. Data yang berkaitan dengan strategi pemasaran akan
dijabarkan secara deskriptif sedangkan data-data yang diperoleh dari laporan-laporan

langsung ditabulasikan kedalam kerangka tabel.

3.2 Langkah Pemecahan Masalah

3.2.1 Analisa Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran adalah merupakan campuran variabel-variabel yang dapat
dikendalikan seperti variabel produk, harga, distribusi dan promosi untuk mencapai

sasaran tingkat penjualan perusahaan.

3.2.2 Analisa SWOT

Analisa ini merupakan analisa kekuatan, kelemahan yang ada dalam

Perusahaan serta kesempatan dan ancaman yang ada diluar perusahaan. Analisa ini |
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3.2.3 Analisa Strategi Pertumbuhan Pangsn Pasar
Prospek penjualan atas produk dan Permintaan pasar lerhadap produk tersebyg
rsebu

temudian  dilihat  posisi produk setelah  diketahyi data-data penjualan  oleh

peruasahaan it dan détndta enjualan seluruh produk - dengan menggunakan

metoda model Portfolio Produk (Model BCG).

3.2.4 Analisa Peramalan Permintaan Pasar

Dalam pemasaran suatu produk perlu dibuat peramalan voluyme penjualan
pada masa yang akan datang. Hal ini penting karena peramalan ini dapat digunakan
sebagai patokan dan target yang akan dicapai dalam pemasaran suatu produk.

Peramalan ini adalah merupakan suatu cara yang memperkirakan apa yang
akan terjadi pada masa yang akan datang secara sistematis, atas dasar data yang
relevan pada masa lalu, dengan demikian peramalan inj diharapkan akan
memberikan urutan penyelesaian dan pemecahan atas pendekatan suatu masalah
dalam peramalan, sehingga bila digunakan pendekatan yang sama atas permasalahan
dalam suatu kegiatan peramalan, maka akan didapat dasar pemikiran dan perilaku
yang sama. Metoda peramalan inj Juga akan memberikan cara penjualan yang teratur,
sehingga dengan demikian penggunaan teknik-teknik penganalisaan yang lebih maju

dapat memberikan tingkat kepercayaan atau keyakinan yang lebih besar.
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3.3 Kesimpulan dan Saran
Langkah terakhir dari penelitian  berupa  kesimpulan yang  diambil

berdasarkan pengumpulan data, pengolahan data dan analisa serta saran untuk

menyempurnakan hasil penelitian. Hasil ini diharapkan dapat merangkum dan

menunjang peningkatan target penjualan untuk menjadi masukan bagi perusahaan.
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BAB IV

PENGUMPULAN DAN
PENGOLAHAN DATA

4.1 Kondisi Lingkungan Perﬁsahaan

Kegitan yaﬁg dilakukan oleh perusahaan ini yang selanjutnya disebut sebagai
PT Goodyear, hingga tahuﬁ 1998 adalah memproduksi ban dimana hasil produk-
produknya berupa ban-ban; untuk mobil penumpang(Passanger Bias dan Pa}ssanger
Radial Steel), truk angkutan ringan(ULT, Ultra Light Truck), sedang(LT, Light
Truck) dan truk ang@tan komersil(MCT, Mini Comercial Truck), trakt’or(OTR, Off
The Road) dan lain-lain. Tetapi dalam penulisan ini hanya diambil dua produk saja
yaitu produk ban passanger radial steel dan ban ULT (Ultra Light Truck) saja.

Pemasaran .produk dilakukan didalam negeri dan berorientasi luar negeri. Untuk

lebih jelasnya lihat lampiran 1.
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4.2 Banran Pemasaran

Sebelum menganahisa, terlebih dahulu mengetahur segmen pasar yang dituju
Carget perusahaan yang ada selama i dibagi dalam 2 kelompok yaitu
1. Target pasar lokal
e Replacement (pengganti)

OF (Original Equipment)

ro

. Target pasar ekspor

¢ A Goodyer inter companies

B Non Goodyear companies
1. Target pasar lokal terdiri dari dua segment diantaranya ban-ban untuk

replacement yaitu ban-ban yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan mobil-
mobil pribadi sedangkan OF yaitu ban-ban yang diproduksi untuk memenuhi

kebutuhan mobil-mobil assembling pabrikan seperti perusahaan perakitan mobil

atau pabrik mobil.

2. Target pasar ekspor terdiri dari dua segment diantaranya A Goodyear inter
compnies yaitu produksi yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan ban yang
dibutuhkan untuk mengisi kekurangan ban yang berbeda jenisnya yang tidak
diproduksi oleh pabrik-pabrik ban Goodyear yang berada diluar negeri, dan
sedangkan yang lainnya adalah B Non Goodyear companies yaitu produksi
ekspor yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan ban diluar dari Goodyear.

Bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT Goodyear dalam memasarkan

produknya meliputi strategi : Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi.
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421 gtrategl Produk

Usaha yang dilakukan oleh perusahagan untuk memenuh; kel
ebutuhan pasar d;
3 an

pcnninlaun konsumen antara lain berdasarkap -

Jenis produk -

/.

o Passanger Radial Steel (Radial)

p. ULT (Ultra Light Truck)
2 Kualias

perusahaan berusaha memproduksi ban radial dan ban ult tersebut dengan

kualitas yang baik sesuai dengan kondisi dan lingkungan jalan dan iklim daerah

setempat. Dan hal inilah yang membuat perusahaan ini dapat meningkatkan dan

memantapkan posisinya scbagai pengekspor ban yang bermutu baik. Usaha yang

dilakukan perusahaan dalam pengendalian dan pengawasan terhadap kualitas

produk ini antara lain :

a. Mengadakan riset pasar untuk mengetahui apakah produk-produk ini
memperofeh kepuasan dari konsumen dan memitiki kehandalan dibandingkan
dengan produk-produk pesaing lainnya.

b. Memonitor dan mengevaluasi hasi! produk yang telah digunakan oleh

konsumen.

Merk

VLaJ

Produk- produk yang dihasilkan perusahaan ini adalah menggunakan satu merk
dagang. Dan merk ini sangat diperlukan sebagai jaminan bagi pembeli atau
dengan kata lain agar produk-produk perusahaan tersebut bisa dibedakan dari

produk perusahaan lain serta keastian dari produk tersebut dapat dijamin.
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4.2.2 Strategi Harga
Harga sangat berperan penting dalam sualu proses pemasaran karena penentuan
harga dapat berpengarubh terhadap tingkat penjualan yang akan dicapai bagi produk
yang ditawarkan. Tyuan penctapan harga antara lain:
i Ungpul dafamy Rualitas produk dalam arti bahwa perusahaan menetapkan
harga yang sesuai dengan kualilas produk schingga dapal bersaing dengan

harga pesaing fainnya.

[ R ]

Mempertahankan kelangsungan hidup produk

3. Memaksimalkan faba jangka pendek dan laba jangka panjang,

Penentuan harga produk telah ditetapkan oleh perusahaan yaitu memiliki hasga
yang sama (fix} yang ditentukan dalam invoice feved, perbedaannya hanya pada
volumenya saja. Dimana sistem penjualan adalah berdasarkan kontrak penjualan
(sales contract)

Cara pembayaran dalamn ekspor produk dan impor bahan baky yang dilahukan
perusahaan adalah dengan cara penarfakan wesel atau suatu letter of credit (L/C).
sistem ini dirasakan lebih aman karena dapat memelihara kepentingan kedua belah
pihak dan merupakan cara yang mendekati sempurna jika kedua belah pihak
memperhatikan  dengan  seksama  semua  syarat-Syaral  yang lercantum  atau
dicanfumkan dalam kedua belah pihuk. Apalapi sekarang perusahaan im teiaﬁ
memiliki jaringan khusus ke bea dan cukai vaitu E D1 {elektronik data interchange)
yang dapat memudahkan dafam niengurus surat-surat perijinan. Pembayaran dalam
pasar lokal juga dilakukan dengan cara seaman mungkin yaitu dengan pembukaan

| Jaminan bank (guransi bankj. Ada 3 macam Term Of Payment (TOP}, yaitu .
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| CRD, Cash Before Delivery, yaitu pembayaran sehelum pengiriman

20D, Cash On Delivery, yaitu pembayaran pada saat pengiriman fetaps

paling lambat 1 minggu

'4

4.2.) Strategi Distribusi

setelah pengiriman,

3. Credit, yaitu paling lama 45 han

Semua produk yang di ekspor adalah dengan sistem Free On Board (FOB),

schingea penganghutan sefanjutnya adafah tanggung jawab dari importir. Umumnya

pengangkutan  dilakukan dengan menggunakan kapal laut. Pengiriman barang

difakukan mefatui pefabuhan tanjung priok.

Penjulan dalam negri menggunakan pengangkulan darat yaitu dengan truk

untuk daerah sekitar pufau jawa dan sebagian pufau sumatra, sedangkan untuk dacrah

lainnva menggunakan kapal laut.

Dalam menjual produknya perusahaan langsung menangani sendri sehingga

saluran distnbusinya adalah scba

gai berikut :

PABRIKAN

GOODYEAR

__4<N\4-;

EKSPOR

DISTRIBUTOR\ f&z(miginal equipment)

TOKO

TOKO | [TOKO ] |SENTRASERVICE

M

PEMAKAI LANGSUNG
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Berdasarkan bagan diatas dapat dilihat bahwa saluran distribusi dapat dibagi
gpa yaitu safuran distnbusi ekspor, saluran distribusi fokal dan OL(onginal
eqipment). Pada saluran distribusi ekspor perusatian tangsung bechubungan dengan

importir fuar negnt dan importr inifah perantara kepada konsumen akhir

4,24 Strategi Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusabaan selama it cukup banyak yaiu
melalui berbagai media antara fain: TV, Radio, Majalah dan Koran, Out door/papan
reklame, tetapi dari segi jumlah sangat jarang sekali. Adapula promosi yang
difakukan secara fanpsuny vaitu mefakukan pendekatan terhadap pemilik perusahaan
angkutan dengan menawarkan pelatihan techadap supic-supic agar dapat pengetahuan
tentang perawatan ban yang efektif dan efisien.

Dalam mencari pangsa pasar baru perusahaan kadang harus langsung

menjajaki ke nepara sasaran untuk mecari informasi yang lebih lengkap.

4.3 Strategi Pertumbuhan Pangsa Pasar

Dalam proses pemasaran produk ban Radial dan ULT pada PT Goodyear
memiliki peningkatan penjualan. Untuk mengetahui bagaimana perkembangan dan
pertwnbuhan penjualan produk tersebut dari dan wakfu kewaktu difakukan analisa
dengan menggunakan modlel portfolio {(model Boston Consulting Group/BCG).

Model BCG ini menunjukan tingkat pertumbuhan pasar dan pangsa pasar
relatif. Dimana tingkat pertumbuhan pasar menunjukan tingkat pertwmbuhan pasar
per fahun dimana usaha itu beroprasi. Dan pangsa pasar refatif’ menunjukan pangsa

pasar unit usaha strategis (SBU) secara relalif dibandingakan persaingan yang
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tetbesar Posisi pertumbuhan pangasa pasar PT Goodyear techadap pesaing ulama

diperhibatkan pada gambar 4 Data-data s dapat dihat pada Tampiran 2 tabel [-tabe!

0.
MODEL BOSTON CONSULTING GROUP
Bintang Tanda Tanya
50%
40%
30%
25% Pl
i, WECEESOR W
20% | :
“f P2
5% e mcasiiimietvimainsis , ........... ; 2
10% R
Penghasil Uang  } Posisi Lemah
5% : i
10X SX X 0.5X 0.1X

Pasar Relatif
Keterangan : |, RADIAL

2. ULT

1 - Pesaing Utama ( Radial )

P2  Pesaing Utama (U L T)
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Untuk membentuk suaty stratey yang baik Perusahy
' sahaan sangat 4
: nembutuhkan

data mengenai KeKuatan, Kelemahan, hesempat

Jata an - dan ancaman u:hinggu

okin terjadi dalam memasarkan orodob w..
vang mingkin e i dalam memasarkan produknya

441 kekuatan

Adapun kekuatan yang dimliki perusahaan dalam memasarkan produkny
a

antara faim
Bl Janiht memiliki merk/logo yang telah dipercaya dan dikenal konsumen
vaitu produksi PT Goodyear.

Produk tersebut mudah diperoleh dan diterimg honsumen karena memilki

)

jaringan distribusi yang baik dan merata.
pProduk tersebut memiliki kualitas yang baik disesuaikan dengan kebutuhan dan

keinginan konsumen.

Sejarah Goodyear sudah bergerak dan berpengalaman sejak puluhan tahun yailu

e

dibuktikan dengan diluncurkannya G800 ban radial pertama pada tahun 70an.

Didukung teknologi yang sangat baik karena Goodyear memitiki lab yang khusus

‘N

menangani masalah ban yaitu Internasional Technical Centre yang berpusaf di

Luxemburg.

44.2 Kelemahan
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Jugay Ak

|. Kurangnya promosi schingga dalam mencari segmen pasar baru, perusahaan
Aadany harus menpajaks ke negara sasatan untuh mencari informass yang lebih

lengkap

7 Buokeasi yang terlalu panjang dengan Goodyeat pusat dr Amerika.

4.4.3 Kesempatan

Adapun kesempatan yang dimiliki perusahaan dalam memasackan produknya
adalah:
| Dengan semakin banyaknya kebutuhan akan produk tersebut diluar negeri
maupun di dafam negen, sebaiknya perusahaan harus dapat menggunakan
peluang yang ada dengan memperbanyak promosi agar konsumen dapat lebih
mengenai produk-produk ini.

Semakin berkembangnya dunia otomotif seperti dibuktikan dengan jumlah

!-J

produksi kendaraan dari berbagai jenis merk mobil baru yang beredar.
3. Semakin banyaknya dacrah-daerah yang telah maju (berpotensial) wmaka

perusahaan memperoleh kesempatan lebih banyak untuk memperluas dacrah

penjualan.

4.4.4 Ancaman

Adapun ancaman yang dapat timbul dari masing-masing kompetitor karena
semakin banyaknya industri ban yang menghasilkan produk sejenis.
Untuk Radial dan ULT:
1. Bridgestone.

2. Gajah Tunggal
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3. Sumi Rubber
4. Intirube
. Industn Karet Deli

o. Oroban Continental

4.5 Perhitungan Peramalan Permintaan Pasar

Salah satu dasar dalam penyusunan rencana yang akan dilakukan oleh suatu
perusahaan adalah berdasarkan pengalaman dimasa lalu. Pihak perusahaan haruslah
dapat mengevaluasi dari perkembangan permintaan pasar yang telah dicapai

perusahaan untuk kemudian merumuskan suatu strategi yang dapat dilaksanakan

untuk masa yanp, akan datang.

Untuk memperoleh gambaran mengenai permintaan pasar dimasa yang akan
datang, dilakukan analisa dengan menggunakan tiga cara yaitu : regresi linear, single

exponential smoothing dan double exponential smoothing yang diperoleh melalui

sofl ware program QS.

Dasar pemilihan salah satu metode tersebut adalah dengan membandingkan
nilai uji statistik (kesalahan peramalan) yang diperolch untuk mendapatkan nilai
kesalahan yang lebih kecil dari beberapa metode tersebut.

Up statistik yang digunakan adalah :
MSD( Mean Squared Deviasion) yaitu uji nilai tengah penyimpangan kuadrat
Hasil perhitungan dengan metode peramalan dan perhitungan uji statistik dapat

dilihat pada tabel 7 - tabel 12 (pada lampiran 2).
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rabel 41 Perbandigan Hasil U Kesalahan Pada gn Radial-Sigel
. f———Woog—————
- &’ng,?AN / LINEAR Expsgzgh’fnm / MX
SMOOTHING SMOOTHING
MSD /4,40905+1o 1,8250E+10 1,8840E+10
L/'

perdasarkan perbandingan pada tabel 4.1, maka dapat dilihat bahwa mode|
< C

« exponential smoothing memiliki nita: y |
angle €Y nilaj Penyimpangan Yang paling kecil

- aan nilai-nilai penyimpangan dari me _ |
dibandingk pe pangan dari metode Iain. Maka dengan menggunakan
model single exponential smoothing ini akan diramalkan permintaan pasar pada
< A S " V,

periode | 998 - 2003 yang dilthat pada tabel 4.2 dibawah jnj.

7abel 4.2. Ramalan Permintaan Pasar Ban Radial-Steel Peripge 1999 - 2003

PERIODE| RAMALAN PERMINTAAN
(TAHUN) PASAR (UNIT)

7999 1392309
2000 1392309
2001 1392309

2002 1392309
2003 1392309

Peramalan untuk ban jenis ULT diperoleh data sebagai berikut ;

Tabel 4.3 Perbandingan Hasil Uji Kesalahan Pada Ban Ult

MODEL
JENIS SINGLE DOUBLE
PENGUJIAN LINEAR EXPONENTIAL | EXPONENTIAL
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Berdasarkan perbandingan tabel 4.3, maka dapat dilihat bahwa model single
exponenstial smoothing memilike nilai-nilar  penyimpangan yang paling  kecil
dibandingkan milai-nilai penyimpangan dari metode lain, Maka dengan menggunakan
model single exponential smoothing ini akan diramalkan permintaan pasar pada
periode 1998 - 2003 vang dilihat pada tabel 4.4 dibawah ini.

Tabel 4 4 Ramalan Permintaan Pasar Ban ULT Periode 1999 - 2003

PERIODE| RAMALAN PERMINTAAN

STAHUN! PASAR (UNIT)
1999 182519,9

2000 182519,9
2001 182519,9
2002 182519,9
2003 1825199
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BAB V

ANALISA

Dalam bab analisa ini akan diuraikan hasil analisis penelitian guna
mendapatkan informasi untuk ketepatan pengambilan keputusan ditingkat
manajemen yang meliputi gambaran umum strategi pemasaran PT Googyear yang

dijalankan dalam usaha untuk memperoleh keuntungan yang maksimal.

5.1 Analisa Bauran Pemasaran

Strategi penting bagi perusahaan dalam menghadapi situasi persaingan yang
semakin tajam, di mana produk beredar dalam pasar dalam negri dan luar negr.
Dengan menentukan bauran pemasaran (marketing mix) yang lepat, diharapkan
produk ini akan bersaing. Strategi pemasaran yang dianalisa meliputi analisa strategt

produk, analisa strategi harga, analisa strategi distribusi dan analisa strategi promosi.
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& 1.1 Analisa strategl produk

Strateg produk yang dilakukan oleh I Goodycar meliputi
A Faktor<faktor yang mempengaruhi keputusan produk

a. Kualuas

Untuk menciptakan suatu produk  perusahaan lebih - mementingkan  kualitas
produk. Dalam menganahsa kualitas produk i tidak banyak dibahas karena sulitnya
membedakan Kuahitas suatu produk dibandingakn dengan produk pesaing.

Cini yang diberikan untuk membedakan produk ini dengan produk fain, yaitu .
« Untuk tiap-tiap produk memiliki standar umum dan logo dari merek yang
digunakan.
Ciri tesebut dapat bermanfaat bagi :
1. Kepentingan perusahaan diantranya :
Membatu dalam peningkatan pengawasan terhadap produk-produk
perusahaan di pasaran.
¢ Membantu dalam memperluas pangsa pasar.
o Membantu dalam stabilitas harga.
2. Kepentingan konsumen diantranya :

o Mempermudah konsumen dalam mengenal produk yang dibutuhkan

dan diinginkan.

o Melindungi konsumen dari produk-produk pesaing.

b, kuran

Kemgman dan kebutuhan konsumen berbeda-beda untuk itu  perusahaan

menciptakan produk-produk berdasarkan ukuran.
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| Kepentingan perusahaan antara laon
»  Dapat memasuk: beberapa segmen pasar sekaligus
« Membanto dalm meninghatkan pangsa pasar (market share )
« Membantu menimgkatkan volume penjualan secara keseluruhan
> Kepentingan konsumen antara lam
o Dapat memesan produk-produk  sesuai dengan  kebutuhan dan

kemgiman konsumen

o AMerek
Dalam memasarakan produk-produk tersebut perusahaan dapat menggunakan
stratewi ancka merek Strategs imi dapat dijalankan dengan alasan
1. Pubriken dapat memperoleh lcbih banyak tempat penjualan, dengan
demikian skan meningkatkan ketergantungan pengecer pada merck
mereka
2 Beberapa konsumen demikian setianya pada suatu merek  sehingga
mereka tiduk akan beralth peda merck lain Satwsatunya cara menank
kembah “mercka yang sudah meminggalkan merek™ adalah dengan cara
menawarkan beberapa merek
3 Penciplaan merck baru akan memingkatkan persaingan yang schat dalam
07 ganisasi Perusahuan.
4 Sy strategs ancha-merch akan mempunyss kelebihan dan daya tank
sendit-sendin, setiap merek dapat menank penpk yang, tersendin puly
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Lomana vang baoas ditined stban oleh e thinntr yunp
» B see e Loumtungan petasabuat ilak aboan annhiso sebaganr borb
\ Loben aadabastee! dan ult Iilihat dane volume  penjualan total

S a0 sada lamperan D) terdhhat volume penpualan ban tadial stecl Tebh
Maadagaan dengan ban wlt Untuk ban radsal-steel 87 4% dan ban ult 12 6%
hasdah Nal pemualan
Dwn velume penjualan total i dapat dijelaskan bahwa semakain besar hasil
e uetah produl ban radial-steel maka akan memperbesar milai penjualan
modeh han radial-steel mempunyai andil terbesar dalam memberikan keuntungan
weuahasn dan mempunyai  hubungan yang kuat terhadap nilai  penjualan
werpsataan Untuk hasil penjualan produk ban ult tidak berpengaruh besar terhadap

Lewnungan perusahaan Karena hasil penjualan masih relatif kecil. Karena itu perlu

b dungkatkan penjualannya agar nilai penjualan lebih meningkat.

€12 Analisa Strategi Harga

PT Goodyear mempunyai salah satu tujuan dalam menetapkan harga, yaitu
gessenase heuntungan. Sasaran yang dituju oleh PT Goodyear meliputi konsumen
dalam negn dan luar negn.

Delam menctapkan harga ada cnam langkah yang harus diperhatikan, yaitu :
Penentuan tujuan
PT Goodyear mempunyai tujuan untuk meningkatkan tingkat keuntungan agar
perusahaan dapat bertahan dan berkembang, Produk yang dipasarakan adalah

produk-produk yang berkualitas baik dan memiliki nanose -
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vang berocentast ehspor Penentuan harga produk-produk sudah ditetapkan oleh
pled porvahaan, tetape pihak o perusahaan harus - selalu mehhat  dan
mempernmbanglan akse paa pesaing potensial - Jika pesaing mengadakan
penerunan haiga, prhak manajemen harus menganahsa apakah penurunan harga
B beraiat sementara atau tetap. Jika bersifat sementara, hal im udak perlu
okt Karena hanyva akan merugikan perusahaan.
3 Meaentukan permintaan
Senap harga vang ditetapkan perusahaan akan menarik s¢jumlah permintaan
vang berlainan. Kenaikan harga jual belum tentu mempengaruhi permintaan
konsumen terhadap produk ban radial-steel dan ban ult karena konsumen lebih
mengutamakan kualitas produk tetapi apabila harga yang dipasarkan terlalu
unggil, maka jumlah permintaan relatif akan berkurang.
Esumasi biaya
Didalam mengestimasi biaya, P'1' Goodyear haruslah mengetahui terlebih dahulu
berapa tingkat produksi yang paling optimal dengan biaya terendah yang dapat
dinasilkan. Setelah itu bagian produksi harus mengadakan kegiatan yang efisicn
agar buaya yang dikeluarakan dapat seminim mungkin,
4 Menganalisa harga dan tawaran pesaing
Herga jual yang ditetapkan pesaing kemungkinan besar akan mempengaruhi
penjualan produk ini pada waktu konsumen lebih selektif dalam membeli. Untuk
mengantisipasi, PT Goodyear harus memperhatiakan harga jual produk pesaing.
Bila harga produk pesaing dibawah produk perusahaan maka PT Goodyear dapat
mengadakan potongan penjualan, seperti mengadakan potongan harga dan

Kemudahan pembelian, seperti diberikan jangka wakty dalam pembayaran
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5134
satu unsur dari bauran pemasaran yan{

Kegiatan distribusi merupakan salah

aian produk ketangan konsumen. Untuk menentukan

angat berperal dalam penyamp

aka perusahaan harus memperhatikan antara lain :

strafeg distribust m

A Analisa sasaran distribusi

Sasaran distribusi produk ini adalah dalam negri dan berorientasi luar negri.
Untuk itu perusahaan harus menyalurkan hasil produksi pada daerah yang
berpotensi dan tingkat perekonomian yang cukup baik. Dengan demikian

erusahaan d:
perusahaan dapat cepat memperluas daerah pemasarannya.

b
nalisa penetapan jenis saluran distribusi
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Saluran distbuse vang dipihih perusahaan jelas akan mempengarubn segala
macam keputusan pemasaran Dalam memasaraban produknya V1 Goodyear

penggunakan salutan distribusy, yaitu
e  Saluran distnbust langsung

Perusahaan menggunakan saluran distribusi ini antara lain discbabkan
lebih  efekuf (biaya lebih murah), sehingga keuntungannya lebih besar
Barang tersebut cepat sampai ke tangan konsumen dan perusahaan lebih
mudah dalam mengontrol hasil produk yang dipasarkan dan lebih cepat
mendapatakan informasi keinginan konsumen dan untuk memperbaiki

kekurangan dari produk tersebut.

C. Analisa pengiriman

Adapun kegitan pelayanan pengiriman produk-produk yang dihasilaknoleh
PT Goodyear, perusahaan umumnya menggunakan kapal laut untuk produk yang
diekspor. Dan pengangkutan darat yaitu dengan truk untuk daerah jawa dan
sebagian sumatera, sedangkan daerah lainnya menggunakan kapal laut. Karena
perusahaan harus selalu memperhatikan memperhatikan penjadwalan pengiriman
produk-produk tersebut agar konsumen tidak merasa dirugikan (menjaga nama

baik perusahaan), agar konsumen percaya pada perusahaan ini.

5.1.4 Analisa Strategi Promosi

Kegiatan promosi merupakan salah satu aktivitas yang memegang peranan
cukup penting dalam menunjang keberhasilan pemasaran suatu produk. Dalam
menetapkan dan menyusun suatu program promosi tergantung dari jenis produk yang

akan ditawarkan pada konsumen, media promosi yang dipakai dan kemampuan
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perusahadn Dalam hal i sebaiknva perusahaan membuat anggaran sendine untuk

&) Analisa Pertumbuhan Pangsa Pasar

Untuh menganahisa prospek penjualan, harus dilihat pertumbuhan pangsa
pasar tethadap para pesaingnya. Model BCG berasumst bahwa arus kas dan laba
ahan sangat erat Kaitannya dengan volume penjualan. Oleh karena itu, produk-
produk dapat dikelompokan berdasarkan :

a. Bagian pasar relatif > 1.0x berarti bagian pasar relatif tinggi
b Bagian pasar relatif < 1.0x berarti bagian pasar relatif rendah

Dengan menggunakan matriks pertumbuhan pasar BCG ini dapat diketahui
posisi pesaing PT Goodyear berdasarkan laju pertumbuhan pasar dan pangsa pasar
relatif.

Dari data nilai tingkat pertumbuhan maka pangsa pasar relatif (dapat dilihat
pada Bab IV), maka posisi PT Goodyear untuk ban radial-steel dan ban ult dalam
matriks pertumbuhan pangsa pasar BCG berada pada kuadran tipe bintang (star).

Produk tersebut digolongkan kedalam tipe bintang karena mempunyai tingkat
pertumbuhan pasar yang tinggi dan berada pada bagian pasar yang sedang tumbuh
pesat. Produk ini diharapkan akan memperoleh laba yang besar. Akan tetapi tingkat
pertumbuhan pangsa pasar yang tinggi akan menarik bagi para pesaing sehingga
produk ini harus menerima alokasi sumber daya uang tunai secara kontinue untuk
mempertahankan tingkat dukungan pemasaran yang memungkinkan untuk
melindungi posisi bagian pasamya. Selain karena tingkat penjualan tumbuh dengan

pesat, investasi tambahan dalam fasilitas produksi dan persediaan mungkin
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Aibatuihan  Sebagar akibatmya maka chagrin besar nos kas yang dinasikar
evoduk ym harus dimvestasikan kembaht kedalam produk yang cama 1
wendatang, N Mintang (star) biasanya mampu memberian laba dan penghasd vany

each cons) bags perusahaan

3 Analisa SWOT

SWOT selalu dimiliki oleh tiap perusahaan. Jika perusahaan dapat
mengidentifikasi, menganalisa dan mengambil tindakan dengan mengubah dan
mengurangi faktor kelemahan, dan menghindari ancaman yang ada mengantisipasi

kesempatan yang muncul maka perusahaan tersebut akan bertahan lama di pasaran.

5.3.1 Kekuatan
Kekuatan merupakan faktor yang menjadi kelebihan suatu perusahaan. Faktor

i selalu dijaga gar menjadi nilai tambah bagi perusahaan sehingga akan
mempermudah kegiatan pemasaran produk. Yang merupakan kekuatan PT Goodyear
adalah :
1. PT Goodyear mempunyai reputasi yang baik dikelasnya.
2 Produk yang dipasarkan adalah produk yang berkualitas dan serta mutu yang

baik.
3. Semangat scrta kesctiaan dari para staff dan manajernya.
4. Pangsa pasar yang cukup luas, baik dalam negri maupun luar negri.
5. Memiliki pendistribusian dan penjadwalan yang tepat.

Keseluruhan dari faktor kekutan ini harus selalu dijaga oleh pihak manjemen

PT Goodyear agar perusahaan dapat memperoleh keuntungan yang maksimal dari
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cvatuass dan Kontrol vaog bk terhadap produk yang dipasarkan dan pelajanan jany

nerkan Pk manajemen harus selalu mengefektifkan dan mengefisienian o pla

Lopatan agat hava dapat dikurangi sehinggpa harga jual dapat turun

<L) KNelemahan

Nelemahan merupakan suatu faktor yang dapat mengurangs performans
suatu perusahaan. PT Goodycar memiliki kelemahan yaitu kurangnya promos: dan
wstem birokrast vang terlalu panjang terhadap Gooyear pusat di Amernka. Oleh
karena itu kelemahan tersebut harus diimbangi oleh kekuatan yang dimihiki oleh
perusahaan. Disamping itu kelemahan yang ada harus diperbaiki agar kelak menjad;

faktor kekuatan yang dapat diandalkan.

53.3 Kesempatan

Kesempatan merupakan  suatu  peluang,  jika  perusahaan  dapat
mempergunakan dengan baik kesempatan itu maka perusahaan kelak dapat
mengambil keuntungan. Kesempatan yang ada pada PT Goodyear antara lain
i. Potensi pasar yang tingg

Banyaknya permintaan pasar akan produk ini dapat dimanfaatkan perusahaan
untuk dapat meningkatkan pangsa pasar maka perusahaan harus meningkatkan
kualitas produk, promosi dalam meningkatkan saluran distribusi dan pelayanan
penjualan,

2 Modifikasi merek
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Dengan merek vang sudah ada dapat dimodifikasy dengan menggunakan ratep
aneha merek karena dapat memngkatakan penjualan dan dapat dilakuakan untu
menvegah herenuhan pasar terhadap produk yang dipasarkan Hal i dapat
Jilakukan Karena strategr ini mempunyai kelebthan dan daya tank sendin-sendie

sehap merek dapat menarik pengikut yang tersendiri pula.

£3.4 Ancaman

Anacaman dapat membuat kerugian perusahaan jika tidak ditkuti dengan

rindakan antisipasi atau menghindari. Ancaman yang timbul dalam memasarakan

produk ini antara lain

Ancaman dari para pesaing khususnya :
1. Brigestone

2, Gajah Tunggal

3. Sumi Rubber

4. Intirube

5, Industri Karet Deli

6. Oroban Continental
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Dari uraian yang telah dilakukan pada bab-bab sebelumnya maka ditarik
kesimpulan sebagai berikut :
|. Strategi penjualan yang diterapakan PT Goodyear selama ini cukup berhasil
dilihat dari segi volume penjualan yang terus meningkat.
2 Strategi produk yang telah dijalankan oleh perusahaan berdasarkan kualitas dan
ukuran yang dihasilkan relatif lebih baik dibandingkan dengan produk pesaing

sejenis lainnya.

I

Berdasarkan  volume penjualan tahun  1994-1998, produk yang sangat
berpengaruh terhadap keuntungan perusahaan adalah produk ban radial-steel.
Apabila penjualan dari produk ini menurun maka akan sangat mempengaruhi

twrunnya hasil penjualan perusahaan. Produk ban ult tidak terlalu berpengaruh
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verhadap Keuntungan perasahaan sehimgga harus lebah divingkathan pengoalannya
agar kut andhl dafam pemnghatan hasil penjualan perusahan

penentuan harpa produk-produk perusahaan sudah  ditetapakan oleh pihak
pervasahaan, dimana sistem penjualan adalah berdasarkan kontrak  penjualan
\arena sistem hontrak i merupakan salah satu taktk  perusahaan dalam
menghindan [ulktuasi harga yang terjadi.

Dalam pemilihan saluran distribusi, pihak perusahaan menggunakan saluran
distribusi langsung dengan penyebaran yang lebih meluas karena lebih efektif
dan produk-produk tersebut cepat sampai ketangan konsumen serta perusahaan
lebih mudah dalam mengontrol hasil produksi.

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan selama ini masih kurang, walaupun
berbagai macam kegiatan promosi sangat gencar dilakukan tetapi jumlahnya
sangat sedikit sehingga menjadi kurang intensif.

Dilihat dari pertumbuhan penjualan, produk ban radial-steel dan ban ult dalam
matriks pertumbuhan pangsa pasar BCG berada pada kuadran tipe bintang (star),
menunjukan pada potensi yang tinggi karcna mempunyai tingkat pertumbuhan
pasar yang tinggi dan bera(_ia pada segmen pasar yang sedang tumbuh pesat.
Produk ini diharapkan akan memperoleh laba yang besar.

8. Dari analisa SWOT yang mencakup aspek keseluruhan antara lain

Produk tersebut memiliki kualitas yang baik disesuaikan dengan kebutuhan

dan kondisi lingkungan.

Memiliki pendistribusian dan penjadwalan yang tepat.

* Kurangnya intensifnya promosi.

Penetapan harga yang dapat bersaing.
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&1 Saran

Naran vang dapat dibenkan disint adalab saran atas hasil anahsa yang dapat
codantu phak manajemen dalam meningkatkan pangsa pasar produk-produk
sesebut Jdimasa yang akan datang Adapun saran-saran yang dapat disampaikan
adalah sehagar benkut
derusahaan dapat menggunakan strategi ancka merek karena dapat meningkatkan
penjualan dan dapat dilakukan untuk mencegah kejenuhan pasar terhadap produk
yang dipasarkan. Hal ini dapat dilakukan Kkarena strategi ini mempunyai
kelebthan dan daya tarik sendiri-sendiri, setiap merek dapat menarik pengikut
yang tersendin pula.

3. Dari segi penctapan harga jual, pihak perusahaan diharapkan memperhatikan
tingkat persaingan vang terjadi terhadap produk sejenis yang beredar di pasaran
sehingga harga jual dapat lebih bersaing.

3. Sebaiknya perusahaan meningkatkan kapasitas produksinya, mengingat semakin
banyaknya daerah-dacrah yang cukup berpotensi dan berkembang pesatnya dunia
otomotif dimasa sekarang ini, maka perusahaan memperoleh kesempatan lebih

banyak untuk memperluas daerah penjualan sehingga dapat meningkatkan
volume penjualan.

4, Perusahaan sebaiknya mengintensifkan promosi agar konsumen dapat lebih
mengenal produk-produk yang ditawarkan dan secara tidak langsung dapat
memperluas pangsa pasar.

5. Produk ban jenis radial-steel perlu terus dipertahankan tingkat penjualannya

karena produk im sangat berpotensi dalam menghasilkan keuntungan bags P71
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W Kestmpulan dan Saran-1

Goodyear dan produk ban jenis ult perlu lebih ditingkatkan penjualannya karena

produk tersebut tidak berpengaruh besar terhadap keuntungan perusahaan. Untuk
itn sekali lagi perlu kiranya perusahaan lebih mengintensifkan bagian
pemasarannya agar tingkat penjualan selalu meningkat, yang pada akhirnya

keuntungan perusahaan akan semakin meningkat,
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NEADAAN UMUM PERUSAHAAN

AONSE LINGRUNGAN PERUSAHAAN

voodvear Tire & Rubber Co. berdirt tahun 1898 meupakan perusahaan kelas
Jums Produk-produknya cdibuat oleh 72 pabrik  diseluruh  duma 33 pabnik
Jamaranya berada dikawasan Amerika Serikat sedangkan 39 pabrik selebihnya

rersebar di 27 negara lam. Perusahaan juga mengelola jaringan pipa minyak, empat

perkebunan Karet dan 1900 pengecer/penjual ban dan pusat-pusat pelayanan serta
fasihtas jalur distribusi diseluruh dunia
Semenjak tahun 1935, PT Goodyear indonesia berdiri dan merupakan perintis
produsen ban di indonesia, memproduksi berbagai jenis ban berkualitas tinggi seperti
han-ban untuk; mobil penumpang, truk angkutan ringan, sedang dan truk angkut
komersil, traktor dan lain-lain. Kantor pusat dan pabrik berlokasi di bogor, jawa barat
di atas arca tanah seluas 42,5 acre atau 172,000 meter persegi, adapun pertimbangan
dalam lokasi pabrik di dacrah ini adalah faktor-faktor berikut atra lain :
|. memperalancar proses distribusi karena pabrik tersebut terlelak di jalan raya
sehingga pengangkufan dan pengiriman barang dapat dilaksanakan  dengan
lancar.
3 Tersedianya fasilitas penunjang seperti sarana telekomunikasi transportast dan
listrik.

3 Letaknya yang tdak telalu jauh dari pelabuhan laut sehingga sangal

mempermudah lalu-lintas impor bahan baku serta untuk ekspor.
4 Letaknya yang berdekatan dengan sumber karet alam disekitar Jawa Barat

terutama dacrah sekitar Bogor, yang merupakan salah satu bahan baku ban
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UABEL 2

DATA VOLUME PENJUALAN TOTAL PTGOODYEAN

PERIODE 1994-1998

L i
TAHUN | RADIAL-STEEL ULT
(UNIT) (UNIT)
- 1994 1151242 169361
1095 1242353 170242
1996 1364271 102134
1097 1251582 176544
1998 1046324 167495
“TOTAL 6055772 873767 g

SUMBER : PT GOODYEAR
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pt! pERKEMBANGAN HARGA BAN RADIAL. 44y, LDAMN A
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e
pre
RADIAL-STEEL / P E—
(Rp/UNIT) ReloniTy
360.300 T,
375.200 280.800
380.400 200 o
400.700 312.400
408.200 316.700

g : PT GOODYEAR
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[ABEL 4

[ABEL PENJUALAN EKSPOR PT GOODYEAR PERIODE 1994-1998

s
TAHUN | RADIAL-STEEL ULT
o (UNIT) (UNIT)
1994 643751 108462
1995 726342 117551
1996 747597 123245
1997 866354 132176
| 1998 897416 139684

SUMBER : PT GOODYEAR

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

ye[oip med 8661 19V : 12quIng

{ #0 6 t1 L6FI 6£L808 118649 TVIOL

| 110 8S't zror €S0LE 0S9¢<€ [eIU2ULIUOD) UBqQOIO

{ 01°D oSt 9t'6 L8E9E €bTee 112 12183y Isnpu]
110 €9 91°01 11sL€ 1S0t€ aqrunuj
€0 €9°6 LEPT 888LL z0189 Isqqmi lung
550 99'¢1 p1°91 09811 €51201 [e33un] yelen
6+°0 8<°0T 90°1¢ 688+91 $0T9€1 Jeadpoon Id
00°1 65 1% 8P €T 69€9€€ 80¥TLT auoisaSug
8651 8661 8661 8661 L661

(o5 Juziay (%) (%) ueRyESIU2g
sesed 2souzg | tesed esBueq ueynquInudg (yeudny eing) uejeniuag BWEN

JILVIIY dV¥VSVd ¥YSONVd

AVA UVSVA VSONVA ‘NVHONESINNIATAL IVIIN ASVINISA AL VLAAS

e s A WWEAAGOOD 1A TTIALSTIVIAVE NVE HO4ASNE NVIVACNId TVTIN

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

yejorp ered 8661 TV : 12qung

0 ol tl Zl'vl 8¥8€S] ISSIEI TVIOL
| 80°0 i SL°¢ 88°6 ¥8LS +9CS [eluaunuo) ueqolQ
._ (" 19 8L°6 901L €LY 12 1283 Lsnpu]
11D m $8°¢ 0z'Cl 89vL 9599 aqrunuj
£C°0 +$°6 pE'0l 0691 €1€€1 laqqru rumg
| %0 . 661 0s's1 ¥90€T 69661 Ieaipoon 1d
_ 15°C | €TIT €L°TT LLITE $T99C [eS5un] yefen
” | 86°0F '8l 65S0€9 1STES auoisasug
S M 2661 8661 8661 L661
= | %) (%) ureyesSMISg
é wsZur { 2eeed esBuey uBynqumuad (yeidny ewmny) uerenfusg BUWIBN

ALLVITIAY dVSVd VSONVd

AYAAYVSVA VSONVA 'NVHAHIANLAAA IVIIN ASVINASAAd VLNIS

SN AL WYY HMYSE IH AL NVAE AVAAGOOD Ld U NVE MOASHEA NVIVD UN3d IVTIIN

- —— W

| ¢

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

T
i
i
4

e

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

LT _E£F.T- =& "FCBESYIL = Y I

= BT OS—2 ST = SerE 0I=60¥v "7 = UGSH 0°0Z97L1 = QYW |

- = STUIOSS S5 tuoIsSssibsx Iesurl’d |
lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll ~
= m | 01 _

SiE3TET w _ _ 6 |

LiEgE P i | | 8 |

£2£T3E7T ! ! : L _

iSFBitT ! [ ! 9 |

o 9L ST ‘ETLE7LT- 197GSBESTYT [ #918LZT _ ) |

- ¥-IIZ COC089T IS°Z091¥ £G9¢S9€T 109989¥%1 | 7 I
L LA IDEGT IC°300SCT | T866GCT 1 Z9T2LST f € |
IEISETT I 8E9LBYZT I #99GLVT | Z |

i i | TGTZ9ET I T |
................................ e e ]
T332 ER08302 {333 | (233 | T2030% | LoTI=ag i

Dipindai dengan CamScanner

WEENRIT 1SFa0TE AA0LTA NIMIYNNOONIR NYONIA TIILS-TYIAVE NYITURTIId
L TIGYL

D T T e e R e BN L T RE e R


https://v3.camscanner.com/user/download

TSR TUOIIBITID YOILIS 61121 = euydiv I

gt 2 £I1779- = selg 0IZcZs"1 = USKW §°SSILZT = AWA !

" = FDII233 N30 :butyzoows teriudUOdxs STDUTS i

et e e St e et e e et e el e e e i e e S e s . e e et e e e !
EOCZEET f i ! i 0T i

€SE TS _ | i { 6 _

ESETEET i i ! I 8 I

£3EZELT | _ | f A |

5T TEE ! | i o' 9 i

PEZT  EPDEDYT | |60€Z6ET ip918LTT _ S w
“o8 B9 - 159558 ! le»080%T 109989+%T _ v !

- 56 T~ c%it T i | T6966ET iZ91ZLST ! € |
11~ [GI29€ T | tLOBSLET I#99GLYT ! Z i

i TGTZ9ET l16TZ9€ET | 3 [

e o i T U, W T A . . - . S s 10 e . 3 o o e e o, s Y e s . s Bl it et A ot i
SB3E - : (313 | Ten3add | pozx3a |

P 0 . S S 0 . G0, O, GO AT VD B s T L2 B B A A P M P . 40, S S A N e v S Yo S S S OO S W e g N o - S S e s e S ot s o e it s i

DRIRLOME TTELIAGNOATER EIORLT AOCLEA NCTONOONTA NYDNId TIALS-TYIAVE NYTUREId

8 TIAAYL

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

TS¥ TOTIBITIZ yoIeas 129Z1° = eudiy

- 3TBTDE—2 £°C131I8- = SEIE 01Z%2%°1 = ASKH PrE€CEEZT = QYR ”

= $0Du2I33 nE3 :Sutylocws TeTiusuodxa 21qnog i

S309:ET | ! _ T

C309LE1 | ! | LR .m

3009LET | | _ _ 8 !

SOOPLET _ | _ | L %

sOCILET ; | [ | Q |

FS 9oL IBESELE I15009LET  19LBZ6ET  1p9T8LIT | S .,
& 2910~ F29L° IEEGELET IGE260VT lp99gavt w v
£ 287837 4TI FLTGE9ET 09L00VT 1Z€912LST | €
e ToE 1. 51091 1616E9E 1 BTEILET lv9aGLET i <
1 16129¢ 1 11GTZ9€ET TG 129¢€ T _ 1

p—" W - - i e R e v o S

1% 3 57 2 y2'1a s -l&v- d Aa~,a

| renay

potied

- - - - - e L - . WO W W e G WA e e N eh MR W G WL G S W W W W W W R e W L

TINIAARAL TYLIMANGATAR ATROO0 AOOLEA MYOIHNDOAA NVONEA THHLE =" TYIaE NYTUVRHSEX

6 "TWawL

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

" ———— T ——— ———— —————————————————————— —
1

_ 01°9Z%2- = € €°VZEE6T = ¥ |
| 7 = 212nbS-¥ CE°T18GLT = serd 83Z0LE"F = ASK S6°T8GLT = QYW _
| 0 = Spuo23S ngdD :uotssaxbax 1esaur] |
.................................... g e A ]
(E"E90631T _ | _ | 0T _

| i ?"68PTLT | | _ | 6 !
! |S-SI6ELT i ~ | ~ 8 _
_ 19" TFEILT i | _ | '3 _
| L*LO9LBLT | [ _ | 9 _
S ¥ZYET S 852761 I1-92vz- l€“VPZEE6T |1¥Z8ELT | S _
FL°ZEE0E  1E°9e9Z1Z 188521 1S 766S8T 1269181 | ¥ _
62¢% Z06%07 16°95G0T l€°857P0LT 1€LSTOZ | € |
. {TZ2T1 16€2891 1189261 | z _
! | _ l09v08T _ T |

|||||||||| e b e |
10323 18EDBIT3 ' (13 | (1) 3 | tem3oy | porIRg . |

AYE2RIT ISTA9TE TJOLTAR NIMIYNODONEA NYDNAQ LTION NYTWRYIId

OT TIAYL

v

B L s

vim

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

i L R o WAk S AR Vo b e o s B S A,
-
— - - - - - - - -~ o - e “vi.\‘-dﬂ !
= - =
¥ g i i ll\tdf 2BV L = \\.\rk .
o - o — - e - o - o~ o L b ) - «1.-
- = - - - & T - - = / J = i
= Z=ZEZ0971 i5% €5 ¥9elT CYA
: =
\ it R W S iy A L Gl i i o
- RS e TPt eta i ET3UsUOdZ» 970UTS |
lllllllll o - - - " . 2 1 o -}

: | } ot i

.
A AN M B WDYO ~ O,

4 o P “ T 1 -~ -
: €°615Z2=1 ivZzELT
T S v "l 0 { GTOTY
L TSEYLeT 1269181
& & - D IECEUCRT €150
2 L69E BT FEL51072
- ¢ R i 4% &8 4 it TaQ7¢c Y
1672691451 it TB9Z61
ranne 09Y0BT
09v0ET 1099081
- - - - - g -~ - - TR e e e .  —n ——————— Y ————————————————— o ——
SRS e SR ‘ {3133 i TENIOY DOTIF
- . - - - - - - - S R R R SRR v W e R e e W W S W W — A ——_— - ———

CMTRLAIRAG CTYL MASHNOATAE AITORLE BOOLEA NMYAVANOONREA HYDHAad 10 NETEWRYEad
) 5

& Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

ORIBLOOASE TYILTENOISEZE ZIE000 ZAOLIW MMIVYNADONAW NYONIA II10 NYITURYIId

JSW :UO0TISITID YydIeas 8€T0T" = =2udivy
© = 3ITTDE-= 33°£233- = s21d 8360T19°T = ASH 9T "SEECT = AYW
S = SCUCD3S [dD tftuTylcows TeTrTiusucdxs aTgnog

6~ ¥0£18T | W _ _ | 0T

6 "¥0EIBT ! | _ _ | 6

-rorIT | ! | | | 8

FTP0ETET _ _ | i L

E°F0EIST “ I | m 9

¥96 - ZYEL (91121 (6" #0€TBT |LZGzZeT | 7Z8€ELT _ S
ETTEzL~- 87706021 1191161 16°80G€8T 1269181 | 4

£t LBE0Z~- 9°CTHEUZ '8°Z0608T |6°ETLEBT [€LS1I0T | £
1722721~ CIPORT '9°G8C08T 1669181 1 189261 | Z
'09y08T l09%¥08e1 1097081 [ T

|||||||| o o e e e e o o e o o o o o o o e b = o —
30223 BT L (2).3 | (2) a3 | Tenidoy | poladg

T T39wy,

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

IJATIC

£z23ax0ag

13AT3q SETN & o

("0°3 3e wcﬂc..ﬂwha_v
i T

®re o
.

-4 ¥ - Ccn.u_s..mw.ﬂondm .Hho
e . " '5 "RT o ..M Ce ..:Lo.ﬂ -.-.l-...- T c”:l-“.—-—H-

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

VId311d0 1S31
C2=2<S HOIH A4SILYS Ol d34IN0D3Y SY TVIHILVIN X3dV ANV 1139
A5TE300 TVIDZ24S 31VH0dH0ONI OSTV S34IL d31vd d33dS 19D 31OV «

JHIM av3g
JT7ISN31L HOIH
ANVH1S d3SV3HONI

¥34VHO
\\ DNITALS IdIHLS

JLIHM HO 431137
\Dmhqmmww ADVIg

ALIAVO QTON
———3dVYHS TVHNL1VYN

Py ——3I5a3IM 1139
S QNNOdINOD 1VID3dS

P o3, » . %
S SSYOEYD \w
\"‘n L | - \\\t, \.\N“-« \\ z.n
f .,,
-

- A VB § -

H1ld3Q Av3dl
wGRIZL OL .28/ 1IN

] e M!,m. QNNOJINOD QVIuL

B
[\-?S_\;(.:

I r
.

A {17 «.\ ol
T[]
oy WG

—

9 &
[ e BY NOWLOVHL HOIH

Q
-

d

i
Ly S1071S
HAAINOMUS an=a

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

e B LT VA S oy e e R
A

(08/6)61 Auedwo) 12qqny B AT IBIAPOO) FHL (p) " 7 v

0v3 434VHI

A

xaay— \\
TIVM ¥IV19—§

1IYM3AIS I1IHM
4Nl

SINd 0w YO INQ)
Ald WIgyy

J90IM

(S1739 J40W ¥0 OML)
I9Y)9Vd 1739

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

(se/C)LLL

Ald vidvd

S3ld =28

3INIT H3LN3O

Ald Gue A1d svig

S3I'1d 1139

3INIT H31LN3O 3NIT H3LN3O

a3t3g svig

. Q
W S

w\\\\\\\\\\\ \ /////H A1d svig

N\
7))

. Y

- sy, 3ot
. Md ('NODVYIA) sSvig

Ald Svid

Ald Tvidvd

Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

