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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian
Memasuki era milenium baru Bangsa Indonesia secara tiba-tiba diterjang oleh badai krisis moneter yang mengakibatkan krisis ekonomi dan bermuara pada  terjadinya krisis multi dimensi yang sampai sekarang dampaknya masih sangat terasa oleh seluruh lapisan masyarakat Indonesia. Krisis ekonomi yang menerjang Bangsa Indonesia sedikit demi sedikit telah menghancurkan tatanan ekonomi yang dibangun oleh para pemimpin Indonesia terdahulu. Dengan terjadinya krisis ekonomi yang berkepenjangan sendi-sendi perekonomian Indonesia menjadi lamban untuk berkembang. Hal ini ditandai dengan semakin banyaknya perusahaan-perusahaan besar yang gulung tikar dan investasi asing yang ditarik kembali ke negara asalnya.
Setelah mengalami keterpurukan sejak tahun 1998 seiring dengan terpaan krisis moneter dan krisi ekonomi, bisnis di bidang properti atau perumahan memperlihatkan tanda-tanda yang membaik pada akhir tahun 2003 lalu. Sekurang-kurangnya di segmen perumahan menengah ke bawah sudah mulai menunjukkan peningkatan jumlah penjualan.

Pengetahuan dan teknologi yang semakin modern telah menyebabkan kompetesi perusahaan yang sejenis semakin kompetitif, apalagi konsumen sekarang ini jauh lebih selektif dalam menentukan pilihan produk yang akan dibeli atau digunakan.

Pemasaran di dalam perusahaan memegang peranan penting terutama dalam usaha untuk mencapai tingkat penjualan produk yang diharapkan. Berkaitan dengan hal diatas, promosi penjualan merupakan salah satu sarana yang penting untuk meningkatkan volume penjualan. Dengan promosi yang menarik perhatian akan menimbulkan selera pembeli untuk produk yang ditawarkan, sehingga perlu dipilih salah satu dari bauran promosi yang dilakukan perusahaan dalam rangka kegiatan promosi untuk meningkatkan ketertarikan konsumen pada produk yang dihasilkan dan akhirnya terjadi penjualan   produk dihasilkan.
Dengan menggunakan promosi yang tepat perusahaan akan lebih mudah untuk mendapatkan konsumen. Biaya promosi dapat ditetapkan oleh perusahaan sesuai dengan kebutuhan dan anggaran yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Yang sering terjadi dalam sebuah perusahaan adalah ketika perusahaan menggunakan biaya promosi yang tinggi, maka volume penjualan pun harusnya semakin tinggi pula.
Pada PT. Aditra Graha Asri Yogyakarta sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang properti yaitu sebagai kontraktor perumahan, melakukan beberapa macam kegiatan promosi dengan tujuan untuk memperkenalkan kepada masyarakat mengenai produk yang perumahan yang mereka miliki dan membuat masyarakat atau konsumen tertarik sehingga dapat membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan. PT. Aditra Graha Asri menetapkan untuk melakukan promosi melalui pemasangan iklan di media massa dan melaksanakan atau mengikuti pameran-pameran properti yang diselenggarakan baik yang berskala regional maupun nasional. Biaya yang dikeluarkan oleh PT. Aditra Graha Asri Yogyakarta untuk keperluan pemasangan iklan di media massa dan pameran properti tersebut dapat dihitung sebagai biaya promosi.

 Hal yang terjadi pada PT. Aditra Graha Asri adalah  kenaikan  biaya promosi  yang dikeluarkan perusahaan tiap tahunnya tidak selalu dapat meningkatkan volume penjualan sama dengan jumlah peningkatan biaya promosi tersebut. Dengan adanya permasalahan ini, maka penulis tertarik untuk membahas sejauh mana  peranan  biaya promosi dalam meningkatkan volume penjualan produk, sehingga penulis menetapkan judul :
“ PERANAN BIAYA PROMOSI DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA PT. ADITRA GRAHA ASRI  YOGYAKARTA  “
1.2 Identifikasi Masalah

Dari penjelasan tentang latar belakang penelitian diatas, maka dapat diidentifikasikan beberapa masalah yang selanjutnya akan dijadikan tujuan penelitian. Beberapa masalah tersebut diantaranya adalah :

1. Bagaimana biaya promosi yang dikeluarkan   pada PT.Aditra Graha Asri selama periode 2000 – 2004 
2. Bagaimana  volume penjualan properti atau perumahan  yang diperoleh PT. Aditra Graha Asri  selama periode 2000 – 2004. 
3. Bagaimana peranan biaya promosi dalam meningkatkan volume penjualan produk properti atau perumahan  PT. Aditra Graha Asri selama selama periode 2000 – 2004 
1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Adapun maksud dari penelitian ini adalah untuk memberikan gambaran pada kepada masyarakat publik dan para pengelola perusahaan mengenai gambaran pengaruh bauran promosi terhadap volume penjualan properti atau permasalahan pada PT. Aditra Graha Asri Yogyakarta.
Sedangkan tujuan diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui :

1. Biaya promosi yang digunakan oleh PT. Aditra Graha Asri selama periode 2000 – 2004 . 
2. Volume penjualan properti (perumahan)  yang diperoleh PT. Aditra Graha Asri selama periode 2000 – 2004 
3. Besarnya peranan biaya promosi dalam meningkatkan volume penjualan properti atau perumahan  PT. Aditra Graha Asri selama periode 2000 – 2004. 
1.4 Kegunaan Hasil Penelitian

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan kegunaan, diantaranya adalah sebagai berikut :
1.4.1 Kegunaan Operasional

a. Bagi Perusahaan
Diharapkan dari hasil penelitian mengenai pengaruh biaya promosi dalam meningkatkan volume penjualan perusahaan dapat memberikan sumbangan pemikiran atau informasi serta masukan 
yang positif bagi manajemen perusahaan yang berhubungan dengan kebijakan dalam hal meningkatkan volume penjualan dan menentukan strategi yang tepat dalam melakukan promosi.
b. Bagi Pihak Terkait

Bagi pihak-pihak terkait, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan berupa sumber informasi peranan biaya promosi yang dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan.
c. Bagi Pihak Lain

Bagi pihak lain penelitian ini dapat digunakan sebagai sumber informasi dan dapat dijadikan sebagai bahan acuan bagi para pengelola usaha dalam hal meningkatkan aktivitas penambah nilai dalam menjalankan usahanya.

1.4.2 Kegunaan Pengembangan Ilmu

a. Bagi Penulis

Penelitian mengenai pengaruh biaya promosi dalam meningkatkan  volume penjualan yang dihasilkan oleh perusahaan dapat memberikan kegunaan bagi penulis dalam hal pengembangan wawasan, pandangan, dan pengembangan ilmu pengetahuan yang berhubungan dengan manajemen keuangan, baik dari segi teoritis maupun aplikasinya secara nyata dalam dunia bisnis.

b. Bagi Peneliti Lain

Bagi peneliti lain, penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi tambahan dalam penyusunan laporan ilmiah sesuai dengan topik yang disajikan.
c. Bagi Pengembangan Ilmu Manajemen

Dengan penelitian ini diharapkan dapat menambah ruang pembahasan yang pada akhirnya akan tercipta pengembangan ilmu manajemen terkini khususnya dalam bidang manajemen pemasaran.
1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1 Kerangka Pemikiran

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang bersaha menyebarkan informasi , mempengaruhi dan membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima , membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Adapun teori promosi menurut J. Stanton (1991:45) menyatakan :

“ Basically, promotion is an exercise in information , persuasion, and communication these three are related, because to inform is to persuade and conversaly , a person who is persuaded is also being forward ”. Menurut pengertian di atas, promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan tentang barang dan jasa. Tujuan promosi adalah memperoleh perhatian , mendidik, mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen.
 Dalam kegiatan promosi dikenal bauran promosi atau promotion mix, jenis bauran promosi ini menurut Fandy Tjiptono, (1999:222) dalam bukunya Strategi Pemasaran, adalah sebagai berikut :
1. Personal Selling

2. Mass Selling

3. Promosi Penjualan

4. Hubungan Masyarakat (Public Relation)

5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

William J. Stanton, seperti yang diterjemahkan oleh Yohanes Lamarto (1999:78) mengemukakan sebagai berikut :

“ Bauran Pemasaran adalah istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi empat besar pembentukan inti sistem pemasaran sebuah organisasi. Keempat unsur tersebut adalah penawaran produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi”.

Penjualan adalah salah satu tujuan perusahaan sebelum mencapai tujuan akhir yaitu usaha memasarkan hasil produksinya untuk dapat mencapai konsumen. Dengan sarana yang ada, perusahaan berusaha mencapai tingkat penjualan yang maksimal. Hal ini dapat memaksimalkan laba yang akan dicapai perusahaan. Sedangkan volume penjualan adalah jumlah unit produk yang dapat dijual oleh perusahaan atau dibeli oleh konsumen. Volume penjualan diharapkan dapat menutup semua biaya yang dikeluarkan untuk memproduksi barang produksi tersebut. Volume penjualan merupakan keadaan dimana perusahaan mampu menjual suatu produk kepada konsumen dalam jumlah tertentu. Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dari pemasaran, maksudnya adalah tingkat penjualan atau laba yang diperoleh dari pemuasan kebutuhan konsumen.
Upaya memperkenalkan produk kepada konsumen merupakan awal dari kegiatan promosi. Promosi tidak hanya sebatas memperkenalkan produk kepada konsumen saja, akan tetapi harus dilanjutkan dengan upaya untuk mempengaruhinya agar konsumen tersebut menjadi senang dan kemudian membeli produknya. Dalam hal ini promosi merupakan kegiatan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat mengenal produk yang ditawarkan oleh perusahaan dan kemudian mereka tertarik lalu membeli produk yang ditawarkan tersebut. 
Tidak semua produk yang ditawarkan perusahaan dapat dikenal dan mampu bersaing di pasaran. Agar produk dikenal dan disukai konsumen maka hal yang sangat menentukan adalah strategi promosi atau kombinasi dari bauran promosi yang diterapkan dan dipilih oleh perusahaan sehingga konsumen akan tertarik dan menimbulkan minat beli , dengan demikian target pasar dapat tercapai, yang ditandai dengan meningkatnya volume penjualan produk yang ditawarkan.
Penjualan menurut Basu Swastha (1996:9) adalah :

“Penjualan adalah satu bagian dari promosi dan promosi adalah bagian dari program pemasaran secara keseluruhan”. Sedangkan menurut Moekijat (2000:488) mengungkapkan bahwa :

“ Penjualan adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli , mempengaruhi dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua belah pihak”.

Dhanny R. Cyssco (1986:93) mengungkapkan volume penjualana dalah :
“Jumlah penjualan seluruh barang-barang yang merupakan usaha pokok dari perusahaan, jika perusahaan itu merupakan perusahaan dagang, maka sales perusahaan itu adalah hasil penjualan dari barang-barang dagangan yang yang dijual oleh perusahaan”.

Seperti yang diungkapkan oleh Fandy Tjiptono (1999:222), mengenai peranan  promosi terhadap volume penjualan adalah :

“ Jika ditinjau dari sudut ilmu ekonomi , maka tujuan dari promosi ini adalah menggeser kurva permintaan akan produk perusahaan ke kanan dan membuat permintaan menjadi in-elastis (dalam kasus harga naik) dan elastis (dalam kasus harga turun)”

Dari penjelasan di atas dapat kita cermati bahwa dengan biaya promosi memiliki peranan dalam hal  peningkatan volume penjualan atas produk yang ditawarkan oleh perusahaan.

Penjelasan kerangka pemikiran di atas dapat dilihat secara ringkas dalam gambar kerangka pemikiran di bawah ini :
Gambar 1 

Kerangka Pemikiran



Sumber : “Manajemen Pemasaran ”. Philip Kotler (2000:234)
1.5.2 Hipotesis

Berdasarkan dari penjelasan dalam kerangka pemikiran di atas, dimana terdapat dua macam variabel yang mendukung dalam penelitian ini, yaitu biaya promosi  sebagai variabel independen dan volume penjualan  sebagai variabel dependen, maka penulis mengambil suatu hipotesis, yaitu Biaya promosi  berperan  dalam meningkatkan volume penjualan.
1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam melakukan penulisan ini, penulis   menetapkan  objek penelitian yaitu pada salah satu perusahaan yang bergerak dalam bisnis properti tepatnya adalah PT. Aditra Graha Asri. Sedangkan lokasi penelitian, penulis menetapkan PT. Aditra Graha Asri Yogyakarta Jalan Melati Kulon No. 8 Yogyakarta.
Penulis melakukan penelitian dalam kurun waktu kurang lebih 4 bulan, dimulai pada bulan Maret 2005 sampai dengan bulan Juni 2005. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat dalam tabel di bawah ini 

Tabel 1.1
Jadwal Penelitian
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Biaya Promosi Penjualan


Biaya Advertising (Periklanan)





 





VOLUME PENJUALAN





Unit penjualan produk yang dibeli oleh konsumen :


-. RSS yang terjual


-  Rumah yang terjual


-  Ruko yang terjual.
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