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BAB I

PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan ekonomi global dewasa ini, telah mendorong pertumbuhan di berbagai sektor, dimana perusahaan dihadapkan pada persaingan. Hal ini tidak hanya terjadi pada beberapa negara, akan tetapi telah menyebar keseluruh negara didunia secara merata, termasuk Indonesia. Di Indonesia sendiri telah banyak tumbuh perusahaan-perusahaan baik kecil, menengah maupun perusahaan besar. Sehingga diantara perusahaan sejenis terjadi persaingan yang ketat guna mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan.

Dengan adanya persaingan, ditambah dengan terjadinya krisis moneter yang melanda negara-negara dikawasan Asia termasuk Indonesia, berdampak buruk pada perusahaan-perusahaan termasuk perusahaan yang ada di Indonesia yang sampai kini belum kunjung membaik. Hal ini berdampak kurang baik terhadap hasil penjualan perusahaan, dimana hasil penjualan perusahaan dari produk yang mereka jual mengalami penurunan.

Untuk meningkatkan kembali hasil penjualannya, perusahaan dituntut untuk melakukan suatu strategi pemasaran dan harus mempertimbangkan berbagai macam faktor, salah satunya adalah bagaimana perusahaan tersebut melakukan promosi pada produknya. Karena jika perusahaan hanya mengandalkan kekuatan produknya saja, akan sulit untuk berkembang atau bahkan untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup produk tersebut.


    Strategi pemasaran yang sering dilakukan oleh perusahaan yaitu dengan menggunakan unsur-unsur peralatan promosi atau yang lebih dikenal dengan Bauran Promosi. Bauran Promosi terdiri dari periklanan (Advertisisng), promosi penjualan (Sales Promotion), humas dan publisitas (Public Relation and Publicity), pemasaran langsung (Direct Marketing) dan penjualan secara pribadi (Persoanal Selling). Diharapkan dengan dilakukannya strategi bauran promosi yang telah direncanakan, dapat berperan dalam meningkatkan volume penjualan perusahaan.


Agar dapat berhasil dalam memasarkan barang atau jasa, setiap perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya adalah produk, distribusi, dan promosi. Tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Sementara itu dari sudut konsumen, harga sering kali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. 
Salah satu bentuk dari promosi penjualan adalah potongan harga (Diskon).  Menurut Fandy Tjiptono ( 2001: 42 ), Diskon merupakan pengurangan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual. Perusahaan memberikan potongan harga pada produknya, pada umumnya untuk membujuk pengguna lama agar membeli lebih banyak, mendorong penggunaan produk baru, atau untuk meyakinkan pengguna untuk mencoba produk yang telah lama ada.

Semakin banyaknya perusahaan pesaing, membuat konsumen mempunyai banyak pilihan yang diberikan oleh perusahaan-perusahaan, sehingga konsumen akan lebih selektif dalam menentukan pilihannya. Salah satu cara untuk menarik konsumen yaitu dengan memberikan potongan harga untuk barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan.

PT.Vilour Promo Bandung merupakan perusahaan yang menghasilkan produk-produk seperti kaos sepakbola, training, jaket, payung, topi, jam dinding yang pada umumnya bertemakan tentang olahraga khususnya sepakbola. Produk kaos sepakbola terdiri dari tiga jenis, yaitu Adidas,,Nike, dan Austin. Kaos sepakbola Adidas merupakan jenis kaos sepakbola yang mengalami penurunan dalam hasil penjualannya, dikarenakan harga yang cukup mahal, persaingan yang ketat dan terkena imbas dari krisis moneter. Untuk menaikkan kembali hasil penjualannya, PT.Vilour Promo Bandung menggunakan salah satu indikator strategi pemasaran dari promosi penjualan yaitu dengan memberikan potongan harga (Diskon) musiman terhadap produk kaos sepakbola Adidas yang dijualnya dengan memanfaatkan musim-musim tertentu dalam even-even sepakbola.

Berdasarkan latar belakang tersebut diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian pada PT.Vilour Promo Bandung untuk keperluan skripsi, dengan mengambil judul “ Peranan Pemberian Potongan Harga dalam Meningkatkan Volume Penjualan Kaos Sepakbola Adidas pada PT.Vilour Promo Bandung “.
1.2. Identifikasi Masalah.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, muncul permasalahan yang dihadapi perusahaan ,oleh karena itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian.

Adapun identifikasi masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1) Bagaimana pelaksanaan pemberian potongan harga di PT.Vilour Promo Bandung.

2) Bagaimana volume penjualan kaos sepakbola Adidas yang dihasilkan PT.Vilour Promo Bandung.

3)  Seberapa besar peranan pemberian potongan harga dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas pada PT.Vilour Promo Bandung.

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian.
Maksud diadakannya penelitian ini untuk memperoleh data dan informasi mengenai pemberian potongan harga yang dilakukan oleh PT.Vilour Promo Bandung, dan sejauh mana peranan pemberian potongan harga dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas.
Adapun tujuan diadakannya penelitian ini adalah sebagai berikut :

1) Mengetahui bagaimana pelaksanaan pemberian potongan harga di PT.Vilour Promo Bandung.

2) Mengetahui bagaimana volume penjualan kaos sepakbola Adidas di PT.Vilour Promo Bandung.

3) Mengetahui seberapa besar peranan pemberian potongan harga dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas pada PT.Vilour Promo Bandung.

1.4. Kegunaan Hasil Penelitian.

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memperoleh informasi yang bermanfaat tentang peranan pemberian potongan harga dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas pada PT.Vilour Promo Bandung.

Adapun kegunaan penelitian ini, penulis bagi menjadi 2 (dua),yaitu :

1. Operasional

Bagi perusahaan, dengan penelitian ini diharapkan mampu mengembangkan promosi khususnya pemberian potongan harga.

2. Pengembangan Ilmu

· Bagi Penulis. Untuk mengetahui informasi dari teori-teori yang didapatkan selama masa perkuliahan dengan kenyataan yang terjadi di lapangan.

· Bagi Pembaca. Dapat mengetahui promosi khususnya penetapan potongan harga yang dilakukan oleh PT.Vilour Promo Bandung.

· Bagi Peneliti lain yang berkepentingan dengan hasil penelitian ini.

1.5. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis


Persaingan dalam dunia usaha untuk memasarkan produk adalah penting untuk ditelaah oleh perusahaan. Keberadaan strategi pemasaran yang tepat, diharapkan perusahaan dapat berpartisipasi dan akhirnya memenangkan persaingan. Sehingga dapat menaikan pendapatan dari penjualan guna mempertahankan laba perusahaan. Dalam menentukan kegiatan pemasaran, perusahaan berusaha menaikkan tingkat penjualan dengan mengkombinasikan strategi pemasaran secara terpadu dalam suatu bauran pemasaran (Marketing Mix),yang terdiri dari produk (product), promosi (promotion), saluran distribusi/tempat (place) dan harga (price).


Dalam hal ini, Kotler dan Amstrong mengemukakan dalam buku Principle of Marketing (2000:1) yaitu :


“ Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang dilakukan oleh individu ataupun kelompok dalam memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka, dengan cara membuat dan mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain “.

Bersama-sama dengan faktor pemasaran lainnya, dapat menjadi faktor yang dapat menaikkan tingkat penjualan.


Dalam pemasaran, kita tidak cukup dengan hanya menciptakan produk yang baik, menetapkan harga yang menarik dan membuat produk yang tersedia bagi pelanggan, perusahaan juga perlu mengkomunikasikan produk dan perusahaan kepada pelanggannya. Apalagi dalam situasi persaingan yang ketat, keberhasilan dari pemasaran sangat dipengaruhi oleh promosi. Sebagaimana pepatah mengatakan “ tak kenal maka tak sayang “. Banyak produk yang tidak berhasil masuk ke pasar karena promosi yang dilakukan tidak berhasil, walaupun dari segi kualitas tidak kalah dari produk-produk lain bagi banyak perusahaan. Persoalannya bukanlah berpromosi atau tidak, melainkan beberapa anggaran promosi dan dengan cara bagaimana melakukan promosi.


Menurut Sutisna,. dalam bukunya Perilaku konsumen dan komunikasi pemasaran (2001:299), secara umum terdapat 3 tujuan dari promosi yaitu :

1) Merangsang permintaan oleh pengguna industri atau konsumen rumah tangga.

2) Memperbaiki kinerja pemasaran dari penjual kembali.

3) Sebagai suplemen periklanan, penjualan tatap muka, hubungan masyarakat, promosi penjualan dan pemasaran langsung.

Berbagai macam promosi dilakukan oleh perusahaan salah satunya dengan memberikan potongan harga.


Menurut Sutisna dalam buku Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran  (2001:303), pengertian potongan harga adalah


“ Potongan harga adalah pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode tertentu “.


Potongan harga pada umumnya dipakai untuk mendorong produk baru,  untuk membujuk pengguna lama agar membeli lebih banyak atau meyakinkan konsumen untuk mencoba produk yang telah ada.


Pada prakteknya di Indonesia, pemberian potongan harga umumnya pada item-item produk yang sudah Out of Date, atau produk yang tidak laku. Pada retailer pemberian potongan harga dimaksudkan untuk mencapai target penjualan.


Tujuan diberikannya potongan harga pada salah satu produknya adalah untuk meningkatkan volume penjualannya. Adapun pengertian volume penjualan menurut Basu Swastha dalam bukunya Manajemen Pemasaran ( 1999 : 11 ) adalah


“ Volume penjualan adalah jumlah barang atau jasa yang terjual dalam proses pertukaran “.


Sedangkan menurut Assegaf Abdullah dalam bukunya Kamus Akuntansi ( 1999 : 444 ), pengertian volume penjualan adalah:


“ Volume penjualan adalah jumlah penjualan yang ingin dicapai oleh suatu perusahaan dalam suatu jangka waktu tertentu “.



Pada penelitian ini penulis menetapkan variabel-variabel dalam judul penelitian yang diambil, yaitu potongan harga (variabel x) merupakan variabel independen dan volume penjualan kaos sepakbola Adidas (variabel y) merupakan variabel dependen.


Berdasarkan uraian diatas dan mengacu pada manfaat penelitian dalam latar belakang penelitian, maka penulis ingin mengetahui seberapa besar peranan pemberian potongan harga dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas.



                   Sumber : Sutisna
                                            Sumber : Basu Swastha
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Gambar 1.1 Skema Kerangka Pemikiran

Hipotesis
Adapun hipotesis atau dugaan sementara dari identifikasi masalah yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
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Potongan harga tidak berperan dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas.
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potongan harga berperan dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas.

1.6. Lokasi dan Waktu Pelaksanaan.
Dalam penyusunan skripsi ini penulis mengadakan penelitian pada PT.Vilour Promo Bandung yang bertempat di Jl.Dipati ukur 76 A Bandung. Bagian-bagian perusahaan yang menjadi tempat penelitian penulis adalah bagian pemasaran.

Sedangkan waktu yang digunakan untuk penelitian ini adalah selama 5 bulan dimulai dari bulan April 2004 sampai dengan bulan Agustus 2004.
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