BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakans Mayalah

Seiring dengan pesatnya pertumbuhan industri di Indonesia, maka semakin
meningkat pula kebutuhan akan peralatan, bahan baku, bahan penunjang vang
dijual oleh berbagai perusahaan yang bergerak dalam bidang industri, perdagangan
dan jasa,

Pembangunan industri bertujuan untuk menghasilkan produk guna memenuhi
kebuiuhan masyarakat sebagai konsumen. buik sebagai konsuwmen akhir (ultimate
consumers) maupun konsumen industri {(industrial users). Pemenuhan kebutuhan
konsumen akhir maupun konsumen industri dilakukan mefalus kegiatan pemasaran
(mawketing). Dengan ket Jain kegiatan  pemasaran merupakan  jembatan
penghubung antara sektor industri (memproduksai produk atan jasa) dengan seltor
konsumst {mengkonsumsi produk atau Jasa). Tanpa adanya kegiatan pemasaran
maka produk atau jasa akan menumpuk di sektor industri {cektor produksi) dan

tidak akan sampai ke sektor konsumsi.



Fegiatan pemasaran sangat penting bagi konsumen akhir maupun konsumen
mdustri. Fegiatan pemusaran penting bagi konsumen industri, karena industri
membutulikan balian baku untuk melaksanakan kegiatan produksinya, dimana
baraug-barcig industrs tersebut tidak dapat dipenuhi tanpa adanya kegiatan
pemasaran. Di samping ity kegiatan pemasaran sangat penting bagi konsumen
industri untuk mendistribugikan produk atau jasa yang diprodulsi agar sampai ke
tangan konzumen. Tanpa adanya kegiatan pemasaran perusahaan fidak akan dapat
bergadan dengan baik dan tujian yang telah ditetapkan oleh perusatiaan tidik akon
terwrjud.

Mesin-mesin masa kini telah dirancang untuk mencapai suatu tingkat kinerja
yang lebih tinggi, sehingga memerlukan berbagai variasi minyak pelumas
berkualitas tinggi. Minyak pelumas memiliki peranan yang sangat penting, karena
pemilihan minyak pelumas yang baik akan memperpanjang masa guna dan
efisiensi mesin. Pemilihan minyak pelumas yang keliru dapat mengakibatkan
kerusakan pada sebuah mesin,

Minyak pelumas sudah sejak lama dikenal sebagai bahan penunjang yang
mutlak diperlukan dalam perindustrian, taupa minyak pelumas perindustrian tidak
dapat berjalan dengan baik. Di Indonesia sudah banyak beredar berbagai macam
minyak pelumas dari bermacam-macam merek, selain minyak pelumas yang

dipasarkan oleh Pertamina, Industei di Indonesia sudah cukup lama mengenal



minyak peluma: sung dipasarkan oleh Pertamina dan pemasarannya jauh lebils
tinggt daripada suoiyak pelumas merek lain,

Feberhasilan  suaty  perusahaan sancat ditentukan  olch kemnampuan
perusaliai feisebat di bidang pemassannya. Oleh karena itu perusahasn harus
mwemperiihian bugamana menyebarhunskan dan menyampatkan produknya agar
dapat ditciian oleh konsumen  dalam wakti yang tepat, selungea tupnan
perugahaan dapat tereapal secara optimal.

Pada musa krisis moneter yang melanda bangsa Indonesia saat ini, banyak
perusahaan yang mengalami penuwranan volume penjualan. Hal ini disebabkan
adanya persaingan antar perusahaan yang semakin ketat, sehingga setiap
perusahaan harus berusaha untuk mengefektitkan usaha-usaha pemasarannya agar
mampu mencapal target yang telah ditentukan oleh perusahaan. Penurunan volume
peniualan im dialami juga oleh PD.Sumber Musi Palembang vang bergerak dalam
bidang penjualan minyak pelumas.

Data pembelian dan penjualan minyak pelumas pada PD. Sumber Musi dari

tahun 1995 sampai dengan tahun 1999 dapat ditihat pada tabe! 1.1 di bawah ini -



Tabel 1.1.
Volume Penjualan Minyak Pelumas
Pada PD. Sumber Musi Palembang
Tahun 1995 — 1999

(dalam fiter )

No. | TAHUN | PENJUALAN | KENAIKAN/ KENAIKAN /
; PENURUNAN | PENURUNAN
} VOLUME PRESENTASE

LS T s | o -

2. 1996 35948 1881 3%

3. 1997 24453 (-) 11495 (-) 31%

4 1998 23408 (-) 1045 (-} 1%

5 1999 17974 (-) 5651 (-) 24%

== ]

Sumb;' - PD. Sumber Musi Palembang
PD. Sumber Musi yang merupakan salah satu penyalur minyak pelumas
produksi PERTAMINA juga harus mengetahui dengan tepat karakteristik dari minyak
pelumas itu sendiri. Selain itu juga periu mengetahui cara-cara pemasaran secara baik
serta manajemen pemasaran secara tepat sehingga perusahaan dapat menigkatkan

volume penjuslannya,



W

Manajemen perusalaan perlu memahami konsep dan strategi pemasaran yang
diharapkan dapat b orikan masukan den jalan keluar bagi perusahaan yang
dipimpinnya. Dalan upaya untuk memngkatkan volune pemmaian diperlukan
perencanaan dan penetapan strategt pemasaran yang tepat agar dapat tercapai
tujuan perusahaan seeary optimal.

Yada umumnya, hainbatan yang diliadapi perusaboan dalan, meaningkatkan
volume pemjualan adalah kurangnya efektivitas promosi dan kebi jaksanaan dalam
saluran disiribusi yang kurang tepat, sehingga menghambat kelancaran arus barang
dari produsen ke konsumen. Oleh karena itu, pengembangan promosi dan saluran

distribusi yang e fektif sangat diperiukan.

. Perumusan Masalah

Dalam dumia nyaha perdagangan dengan adanya persaingan vang semakin

tajam tentunya membutuhlan suaty strategt yang tepat apar enjualan barang atan
r 7 = il .

Jjasa dapat ditingkatkas pada masa yang akan datang,

Salah  satu  strategi vang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk
meningkatkan volume penjualan adalah melalui kegiatan promosi dan distribusi,
Aktivitas promosi dan distribusi merupakan salah satu kegiatan penting dari suaty
persahann, karena Laik barang ntan jasn yvang dilinsitkan harps dapai diterima oleh

prasar dan kowsumen,



PD. Sumber Musi adalah perusahaan dagang yang bergerak dalam bidang
pemasaran minyak pelumas yang selaln ingin menjaga dan mengembangkan
usahanya. Untuk dapat meneruskan usahanya PD. Sumber Musi memeriukan
pendapatan atau laba yang cukup untuk membiavai operasi perusahasnnva
Pendapatan ini dapat diperoleh dengan melakukan penjualan yang dapat mencapai
target yang menguntungkan.

Penjualan dan distribusi minyak pelumas produksi Pertamina pada PD.
Sumber Musi untuk sekarang ini mulai menurun (lihat pada tabel 1.1. hal.4), oleh
sebab ifu permasalahan yang terjadi di dalam perusahaan dapat dimmuskan
sebagai berikut :

1. Banyaknya perusahaan-perusahaan dan agen-agen vang menjual produk yang
sama, karena adanya persaingan dari perusahaan-perusahaan yang sejenis.

2. Kurangnya kegiatan promosi dan kurang efektifnya saluran distribusi vang
dipergunakan oleh perusahaan.

Berdasarkan uraian tersebut di atas, maka dapat dirumuskan mengenai
masalah pokok yang dihadapi oleh perugahaan adalah : “Bagaimana upaya PD.

Sumber Musi Palembang untuk meningkatkan volume penjualannya?”



C.Pujuan dan ko pusaan Penclitian
1. Tujuan Penelitian

Tujuan dars perelitian ini adalah -

a Untuk memperoleh data yang akurat sebagal bahan yang diperiukan
dalam penulisan karya ilmiah yang berupa skripsi ini.

b. Untuk mengetahui kegiatan promosi dan saluran distribusi dalam usaha
mewngkatkan volume penjualan minyak pelumas produksi Pertamina
pada PD. Sumber Musi Palembang,

2. Kezunaan Penelitian
Hasil penelition int diharapkan dapat di gunakan, antara lain sebagai berikut :
& Dapat menambah pengetahuan dan pengalaman bagi peneliti dalam rangka
encrapkan teori-teori yang diperoleh selama menempuh pendidikan di
Sekolzh Tinggi llmu Ekonomi MUSI Palembang,

b. Dapat memberikan informasi kepada pemimpin perusahaan dalam upaya
menmgkatkan volume penjualan melalui kegiatan promosi dan saluran
it b,

¢. Dapat memberikan masukan bagi semua pihak yang berkepentingan.



D. Metodologi Penelitian

]

Lokasi Penclitian

Ponchition mr dilubakan pada PD. Sumber Musi yang imerapakan salah sutu

petabuan dupang yang bergerak dalam bidang penjualan minyak pelumay

prodube Peitatuina, PD. Sumber Must i berlokasi di Jalan | Ulu Laut No.

A52 Puleinbiang,

Metuode Penulisan

Metod> penulisan yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus,

sedanghan untuk memperoleh data dilakukan penelitian lenesung pada PD.

Sumber Musi Palembang,

Tehnik Pengumpulan Data

Dalam penulisan karya ilmiah yang berupa skripsi ini diperfukan data-data

yang bersifat akurat dan obyektif, untuk itu akan dilakukan penelitian dengan

tehnik pengumpnlan data sebagai berikut

a. Penehitian Lapangan (Field Research), yaitu mengadakan penelitian
fangsung pada PD. Sumber Musi Palembang untuk memperoleh data

primer, dengan cara :



G

L) Wawaucwa langsung dengan pimpinan atay pihak-pihak yang
mempuuyai wewenang atau yang diangeap dapat memberikan
inforiuasi yang dibutuhkan dalam penulisan karya iimiah yang berupa
skripst ni.

23 Timpmnan ke nemsahaan yvang diteliti untuk melfengkapi data yang
diperhiban dengan melakukan pengamaian dan mencatat data-data
mzngena obeyek yang diteliti,

0. Penchitian Kepustakaan {(Library Research), vaita dengan menelash teori-
teori, data-data yang dapat digunakan untuk pembahasany permasalahan
dalan penulisan karya ilmiah yang berupa skripsi ini dengan cara
membaca berbugar buku atau literatur vang ada hubungannya dengan
masalah yang dibahas, membaca majalah, surat kabar, brosur serta bahan-
bahan penunjang lainnya untuk melengkapi penulisan karya ilmiah yang
berupa skripsi ini

4. Tehnik Analisis
Data yang diperoleh melalui penelitian ini disusun sedemikian rupa dan

dianalisis secara deskriptif kualitatif



K. Sistematika Pembuhasan
Sistematika puenbahasan karya ihniah yang berupa skripsi ini dibuat untuk
memudahkan pembuca dalam memahami permasaiahan. Sistematika penulisan
skripst ini terdiri dan lima bab dimana masing-masing bab terbagi dalam beberapa
sib bub yang micmpunyai hubungan erat dan tidak dapat dipisahkan satu dengan
vaug lainnya. Adapun bab-bab dan sub bab vang dimzksud dapat divraikan
sebagai berikut;
BAB 1L  Pendahuluan
Bab int merupakan pendahuluan, dimana akan dikemukakan latar
belakang  masalah, perumusan masalah, twuan dan  kegunaan

penelitian metodologi penelitian dan sistematika nembahasan,

BAB II.  Landasan Teoni
Pada bab wi akan divraikan mengenai pengertian pemasaran, konsep
pemasaran, bauran pemasaran, pengertian promosi, pengertian saluran

distribusi, alternatif saluran distribusi untuk barang industri.



BAB 1T

BAB 1IV.

BAB V.

Feadaan Umum PD. Sumber Musi Palembang
Dalam bab ini akan duwaikan sejarah singkat perusahaan, struktur
organisasi, uraian tugas, produk yang disalurkan, aktivitas perusahaan,

daerszh pemasaran, strategi promosi dan galuran distribusi.

Usaha Meningkatkan Volume Penjualan Minyak Pelumas Produksi
Pertamina

Bab me merupakan pemibalusan mengenal perimasaluban yang ada di
dalam perusahaan berdasarkan data-data dari bab I0 dengan jalan
menghubungkan data yang satu dengan data lainnya schingga dapat
memperjelas masalah yang terjadi. Dalam bab ini akan dibahas mengenai
strategi-strategl yang perlu dyalankan oleh perusahaan agar volume
penjualannya dapat meningkat, dengan mengemukakan kebijaksanaan

saluran promosi dan kebijaksanaan distribusi.

Kesimpnian dan Saran

Sebagat penutup, akan dikemukakan kesimpulan vang diambil
berdasarkan hasil analisis dari bab IV dan memberikan saran-saran yang
kiranya dapat membantu pimpinan perusahaan dalam mengatasi masalah

yang sedang dihadapi perusahaan.



