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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 
Latar Belakang Penelitian

Laju pertumbuhan ekonomi Indonesia dewasa ini mulai membaik, setelah sebelumnya dilanda krisis ekonomi yang cukup berkepanjangan. Menurut sumber dari Biro Pusat Statistik mengemukakan bahwa laju pertumbuhan ekonomi Indonesia mengalami pertumbuhan yang sangat berarti. Dengan adanya laju pertumbuhan ekonomi tersebut, mengindikasikan bahwa daya beli masyarakat meningkat. Situasi diatas merupakan salah satu pendorong bagi perusahaan untuk melakukan kegiatan ekspansi yang sebelumnya tidak memungkinkan dilakukan dalam kondisi krisis. Peluang ini juga tidak disia-siakan oleh investor untuk berinvestasi kembali pada berbagai bidang.


Kota Bandung merupakan salah satu kota besar di Indonesia, yang tentunya menyediakan banyak peluang bagi pengusaha yaitu bergerak diberbagai macam jenis kegiatan usaha. Salah satu jenis kegiatan usaha yang mempunyai prospek baik adalah usaha Factory Outlet dalam bidang penjualan pakaian. Hal tersebut dimungkinkan karena semenjak dahulu kota Bandung dikenal oleh banyak kalangan sebagai “Paris van Java”, yang artinya adalah parisnya pulau Jawa (pusat mode dipulau Jawa). Perkembangan Factory Outlet di kota Bandung begitu pesat karena semakin banyaknya pengusaha membuka usaha Factory Outlet yang menyebabkan konsumen mempunyai banyak pilihan untuk melakukan pembelian dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Diduga kondisi tersebut dapat menimbulkan persaingan yang ketat antar Factory Outlet. 


Memperhatikan perubahan yang terjadi dipasar atau bahkan ditingkat konsumen individual, maka sebuah perusahaan harus bisa mengambil keputusan yang cepat dan tepat mengenai strategi promosi atas produk yang ditawarkan. Suksesnya suatu pemasaran didukung pula oleh suksesnya promosi yang dilakukan perusahaan tanpa mengabaikan kegiatan pemasaran lainnya. Salah satu cara untuk melakukannya adalah melalui pemanfaatan alat-alat promosi secara lebih efektif.


Promosi merupakan sebuah aktivitas komunikasi yang bertujuan untuk menarik konsumen dan diharapkan akan memutuskan untuk melakukan pembelian. Salah satu alat promosi yang dilakukan adalah dengan melakukan penataan pada display. Yang bertujuan untuk menarik perhatian dan minat konsumen pada produk untuk membeli.

Cargo Factory Outlet merupakan toko yang menjual produk berupa pakaian, tas, sepatu, aksesoris, parfum, dan kosmetik. Selama ini Cargo Factory Outlet telah melakukan promosi untuk menarik konsumen sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. Salah satu alat promosi yang dilakukan adalah dengan display (penataan), karena dengan display yang baik dan menarik diharapkan konsumen tertarik untuk memasuki Cargo Factory Outlet dan akan melakukan pembelian. Maka diperlukan suatu kecermatan dan seni tersendiri dalam menciptakan kreasi pada penataan produk-produk ditoko, karena konsumen dapat merasa tertarik untuk membeli setelah melihat produk-produk yang dipajang. Selain itu penataan pada display ini sedapat mungkin memudahkan konsumen dalam memilih, mencari dan mendapatkan produk yang diinginkan. Dengan demikian produk yang ditawarkan oleh Cargo Factory Outlet laku dibeli oleh konsumen sehingga dapat meningkatkan volume penjualan.

Berikut adalah tabel data penjualan di Cargo Factory Outlet periode bulan Januari s/d Desember 2002 :

Tabel 1.1

Data Penjualan Cargo Factory Outlet

2002

(dalam Rp)

	Bulan
	Penjualan
	Persentase(%)

	Januari
	53.239.000
	

	Februari
	57.141.000
	7.3

	Maret
	57.214.000
	0.1

	April
	55.768.000
	-2.5

	Mei
	59.456.000
	6.6

	Juni
	65.374.000
	10

	Juli
	77.347.000
	18.3

	Agustus
	87.322.000
	12.9

	September
	80.121.000
	-8.2

	Oktober
	77.523.000
	-3.2

	November
	87.869.000
	13.3

	Desember
	89.741.000
	2.1


Sumber : Cargo Factory Outlet, Bandung 2002

Dari tabel diatas jelas menunjukan bahwa penjualan produk di Cargo Factory Outlet Bandung mengalami kenaikan dan  penurunan, ini menunjukan bahwa pada bulan Januari 2002 penjualan sebesar Rp. 53.239.000,00 dan pada bulan Februari sebesar Rp. 57.141.000,00. Hal ini menunjukan bahwa pada bulan Januari hingga bulan Februari mengalami kenaikan sebesar 7,3 %. Sedangkan pada bulan Maret penjualan mengalami kenaikan menjadi Rp. 57.214.000,00 sehingga bila dibandingkan dengan bulan Februari mengalami kenaikan 0,1 %. Namun bulan April penjualan mengalami penurunan menjadi sebesar Rp. 55.768.000,00 sehingga jika dibandingkan dengan bulan Maret mengalami penurunan –2,5 %. Pada bulan Mei penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp. 59.456.000,00 jika dibandingkan dengan bulan April mengalami kenaikan sebesar 6,6 %. Untuk bulan Juni penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp. 65.374.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan Mei mengalami kenaikan sebesar 10 %. Pada bulan Juli penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp. 77.347.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan Juni mengalami kenaikan sebesar 18,3 %. Untuk bulan Agustus penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp. 87.322.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan Juli mengalami kenaikan sebesar 12,9 %. Namun pada bulan September penjualan mengalami penurunan sebesar Rp 80.121.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan Agustus mengalami penurunan sebesar –8,2 %. Begitu pula pada bulan Oktober penjulan mengalami penurunan sebesar Rp. 77.523.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan September mengalami penurunan sebesar –3,2 %. Untuk bulan November penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp. 87.869.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan Oktober mengalami kenaikan sebesar 13,3 %. Begitu pula pada bulan Desember penjulan mengalami kenaikan sebesar Rp. 89.741.000,00, sehingga dibandingkan dengan bulan November penjualan mengalami kenaikan sebesar 2,1 %.

Dengan melihat permasalahan yang terjadi di Cargo Factory Outlet yang  telah melaksanakan program promosi salah satunya adalah display. Dimana biaya display yang dikeluarkan oleh Cargo Factory Outlet setiap bulannya untuk menata interior dan exterior toko akankah berpengaruh terhadap volume penjualan atau mungkin dipengaruhi oleh faktor lain

Bertitik tolak dari uraian diatas, peneliti merasa tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul:

“ PERANAN BIAYA DISPLAY DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA CARGO FACTORY OUTLET DI BANDUNG”

1.2 
Identifikasi Masalah


Identifikasi masalah yang dapat penulis kemukakan berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan sebelumnya adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana penataan display pada Cargo Factory Outlet.
2. Bagaimana perkembangan penjualan produk pada Cargo Factory Outlet.

3. Bagaimana peranan biaya display dalam meningkatkan volume penjualan  pada Cargo Factory Outlet.

1.3 
Maksud dan Tujuan Penelitian


Maksud penulis melakukan penelitian adalah untuk memperoleh keterangan-keterangan yang berhubungan dengan biaya display dalam meningkatkan volume penjualan. Hasilnya akan penulis pergunakan sebagai bahan dalam penyusunan skripsi yang akan diajukan sebagai salah satu syarat untuk memenuhi ujian sidang Sarjana pada jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia. 

Sedangkan tujuan dari penelitian penelitian ini, adalah :

1. Untuk mengetahui penataan display pada Cargo Factory Outlet.

2. Untuk mengetahui bagaimana perkembangan penjualan produk pada Cargo Factory Outlet.

3. Untuk mengetahui bagaimana perananan biaya display dalam meningkatkan volume penjualan pada Cargo Factory Outlet.

1.4 
Kegunaan Penelitian 


Penulis berharap agar hasil penelitian ini bermanfaat bagi :

1. Peneliti, dalam usaha menambah pengetahuan tentang pemasaran, khususnya mengenai biaya display serta penerapannya dalam praktek.

2. Perusahaan yang bersangkutan, diharapkan sebagai bahan pemikiran dan masukan dalam meningkatkan pelaksanaan display pada usaha retail store.

3. Pihak-pihak lain yang berminat terhadap masalah display, diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai informasi tambahan untuk penelitian lebih lanjut.

1.5 
Kerangka Pemikiran dan Hipotesis


Sebagai landasan teori untuk variabel bebas, berikut peneliti kemukakan definisi display menurut Buchari Alma dalam bukunya Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (2000 : 146), sebagai berikut :

“Display ialah keinginan membeli sesuatu, yang tidak didorong oleh seseorang, tapi didorong oleh daya tarik, atau oleh penglihatan maupun oleh perasaan lainnya”. 


Adapun dalam display, yang dimaksud dengan susunan barang yaitu mengklasifikasikan semua jenis barang yang ditawarkan, menata barang berdasarkan ukuran dan merk barang yang sejenis, serta memperhatikan tata letak barang dilihat dari keterkaitan antar kelompok barang.


Menurut Buchari Alma dalam bukunya Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (2000 : 146), dikatakan untuk menarik perhatian konsumen yang dapat menimbulkan keinginan pembeli dan akhirnya timbul kepuasan pada konsumen. Maka Buchari Alma menggolongkan display dalam tiga golongan yaitu sebagai berikut :

1. Window Display

Yaitu memajang barang-barang, gambar-gambar kartu harga, symbol-simbol dan sebagainya dibagian depan toko yang disebut etalase.

2. Interior Dispay

Yaitu memajang barang-barang, gambar-gambar, kartu-kartu harga, poster-poster didalam toko, misalnya dilantai, dimeja, dirak-rak dan sebagainya.

3. Exterior Display

Ini dilaksanakan dengan memajangkan barang-barang diluar toko, misalnya pada waktu mengadakan obral, pasar malam. 


Dengan melaksanakan display yang menarik merupakan salah satu upaya yang dilakukan perusahaan agar volume penjualan dapat meningkat. Karena dengan meningkatnya penjualan maka perusahaan akan tetap mampu bertahan dan bersaing dengan perusahaan lainnya.

Definisi penjualan cukup luas, beberapa ahli menyebutnya sebagai ilmu dan beberapa yang lain menyebutnya sebagai seni. Penjualan merupakan proses pertukaran barang dan atau jasa. Penjualan menurut Basu Swastha dalam bukunya Manajemen Penjualan (1999 : 8), yaitu :

“Penjualan adalah suatu proses pertukaran barang dan atau jasa antar penjual dan pembeli”.


Menurut Basu Swastha dalam bukunya Manajemen Penjualan (1999 : 8) definisi hasil penjualan adalah sebagai berikut :

“Hasil penjualan adalah jumlah barang dan atau jasa yang terjual dalam proses pertukaran”.

 Sedangkan menurut kamus istilah ekonomi (1993 : 523), yaitu :

“Volume penjualan adalah jumlah penjualan yang berhasil dicapai atau yang ingin dicapai oleh suatu perusahaan dalam suatu jangka tertentu”.

Jadi hasil penjualan adalah target atau sasaran perusahaan yang dinyatakan dalam satuan jumlah yang menjadi salah satu alat ukur atau barometer bagi keberhasilan perusahaan dalam suatu jangka waktu tertentu. Dengan demikian biaya display berperan dalam meningkatkan jumlah konsumen yang berkunjung ke usaha eceran (retailing) juga dapat meningkatkan  volume penjualan
Berdasarkan kerangka pemikiran diatas, maka skema kerangka pemikiran penelitian dapat dilihat pada gambar dibawah ini :



Gambar 1.1

Kerangka Pemikiran Penelitian

Hipotesis


Bertitik tolak dari kerangka pemikiran diatas maka peneliti mengajukan hipotesis sebagai berikut :


Biaya display berperan dalam meningkatkan volume penjualan pada Cargo Factory Outlet di Bandung. Dengan demikian hipotesis statistiknya dapat dirumuskan :

HO : ρ  =  0,  artinya tidak ada hubungan antara variabel X (biaya display) dengan variabel Y (volume penjualan), H1 ditolak sedangkan H0 diterima

H1 : ρ ≠ 0, artinya ada hubungan antara variabel X (biaya display) dengan Variabel Y (volume penjualan), H1 diterima sedangkan H0 ditolak.


Adapun kriteria pengujiannya adalah :

1. Bila thitung < ttabel, maka Ho diterima dan H1 ditolak.

2. Bila thitung > ttabel, maka Ho ditolak dan H1 diterima. 

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian


Penelitian ini dilakukan di Cargo Factory Outlet Bandung yang beralamat di Jl.Dipenegoro 30 telp.(022)7273429 yang dilaksanakan selama 2 bulan, dari bulan Januari sampai dengan Februari 2004

Tabel 1.2

Time Schedule Penelitian

	No
	Rancangan penelitian
	Bulan

	
	
	Januari
	Februari

	
	
	Minggu ke

	
	
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	1
	Penelitian pendahuluan
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Pengumpulan data
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Pengolahan dan analisis
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Penulisan laporan
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