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Bab I      Pendahuluan



sebaik-baiknya oleh setiap perusahaan agar tidak tercampur dengan anggaran yang lain. 
Promosi merupakan suatu alat bagi perusahaan untuk melakukan komunikasi yang bersifat persuasif (membujuk) pada konsumen. Sebagai alat komunikasi maka promosi berperan untuk menyampaikan informasi kepada konsumen guna mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen, agar tertarik untuk mencoba dan membeli produk yang dipromosikan.

Kegiatan promosi dilakukan oleh suatu perusahaan melalui berbagai media massa seperti pengiklanan di radio atau televisi, ataupun di majalah. Juga dengan pemasangan spanduk atau reklame di tempat-tempat yang strategis. Selain itu ada pula perusahaan besar yang melakukan kegiatan promosi dengan mengadakan pameran, dimana cara ini sangat ampuh untuk menjaring konsumen yang akan berpengaruh pada penjualan.

Setiap perusahaan pasti menginginkan penjualan pada perusahaannya meningkat dari waktu ke waktu, oleh karena itu perlu diperhatikan hal-hal yang berpengaruh terhadap penjualan tersebut. Maka dari itu penulis akan membahas apakah anggaran biaya promosi berperan dalam meningkatkan penjualan. 

Perusahaan Umum Perumahan Nasional (Perum Perumnas) Regional IV yang bertempat di Jl. Surapati No. 120 Bandung, merupakan sebuah perusahaan BUMN yang bergerak dalam bidang pembangunan rumah. Adapun tujuan dari Perum Perumnas ini adalah mewujudkan perumahan dan pemukiman yang layak dan terjangkau berdasarkan rencana tata ruang yang mendukung pengembangan wilayah secara berkelanjutan. 

Adapun sifat usaha yang dijalankan oleh Perum Perumnas adalah menyediakan pelayanan jasa bagi kemannfaatan umum dengan memperoleh keuntungan berdasarkan prinsip pengurusan Perusahaan. Maksud dari Perum Perumnas sendiri adalah melaksanakan penataan perumahan dan pemukiman bagi masyarakat, dalam hal tertentu melaksanakan tugas-tugas tertentu yang diberikan pemerintah dalam rangka pemenuhan kebutuhan perumahan bagi golongan masyarakat yang berpenghasilan rendah.

Perum Perumnas dalam membangun perumahan disesuaikan dengan program pemerintah dalam hal pembangunan rumah untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Program pemerintah tersebut diantaranya adalah program keciptakaryaan yaitu program yang seluruhnya dilaksanakan oleh pemerintah daerah. 

Dalam mewujudkan tujuan dari Perum Perumnas itu maka Perum Perumnas melakukan serangkaian kegiatan promosi guna memasarkan rumah sehingga perusahaan dapat meningkatkan penjualannya. Maka dari itu penulis secara khusus membahas anggaran promosi yang dibuat, jenis-jenis promosi apa saja yang dilakukan oleh Perum Perumnas dan apa peranannya terhadap peningkatan penjualan. 

Maka dari itu penulis mengambil judul “Peranan Anggaran Biaya Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Rumah” di Perum Perumnas Regional IV Bandung. 

1.2
Identifikasi Masalah

Sebagaimana dikemukakan diatas, penulis akan membahas masalah yang diidentifikasikan sebagai berikut :

1. Bagaimana penyusunan anggaran biaya promosi pada Perum Perumnas Regional IV Bandung.

2. Apakah ada perbedaan antara anggaran biaya promosi dengan realisasi anggaran tersebut.

3. Sejauh mana peranan anggaran biaya promosi dalam meningkatkan penjualan pada Perum Perumnas Regional IV Bandung.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Adapun maksud dari penelitian ini adalah untuk mengetahui peranan anggaran biaya promosi dalam meningkatkan penjualan.

Adapun tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui penyusunan anggaran biaya promosi pada Perum Perumnas Regional IV Bandung.

2. Untuk mengetahui apakah ada perbedaan antara anggaran biaya promosi dengan realisasi anggarannya.

3. Untuk mengetahui peranan anggaran biaya promosi dalam meningkatkan penjualan pada Perum Perumnas Regional IV Bandung.

1.4 Kegunaan Hasil Penelitian

Adapun kegunaan yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :

1. Bagi Penulis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan pengetahuan bagi penulis terutama mengenai peranan anggaran biaya promosi dalam meningkatkan volume penjualan.

2. Bagi Perusahaaan 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi manajemen perusahaan sebagai bahan masukan dan informasi tambahan yang dapat dijadikan dasar pertimbangan dalam melaksanakan kebijakan promosi selanjutnya.

3. Bagi Pihak Lain
Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai masukan dan tambahan referensi bagi Civitas Akademika mengenai peranan anggaran biaya promosi.

1.5 Kerangka Pemikiran

Perusahaan dalam usahanya memasarkan produknya akan berorientasi kepada konsumen dan tingkat penjualan. Keberhasilan perusahaan untuk memuaskan konsumen itu diukur dari penjualan dan keuntungan yang diperolehnya. Dalam usaha untuk mencapai tingkat penjualan yang diharapkan, diperlukan adanya kejelasan arah dari usaha serta ukuran-ukuran yang dapat dijadikan pedoman bagi perusahaan.

Anggaran diperlukan untuk mengarahkan perusahaan dalam mencapai sasarannya sebelum melakukan segala aktivitas. Menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan“ (2000 ; 9) pengertian anggaran adalah :

“Anggaran adalah suatu rencana keuangan periodik yang disusun berdasarkan program-program yang telah disahkan“ 

Anggaran disusun melalui proses yang berulang-ulang. Anggaran disiapkan, ditinjau kembali dan diperbaharui atau direvisi dengan harapan hasil yang akan dicapai merupakan rencana paling baik yang telah disusun oleh manajemen pelaksana.

Anggaran dikatakan efektif apabila sasaran atau target yang telah ditetapkan perusahaaan tercapai, dengan demikian program kerja yang dijalankan juga bisa dikatakan berhasil. Tetapi anggaran harus realistis karena berpengaruh terhadap hasil yang dicapai oleh manajemen.

Banyaknya jenis anggaran yang disusun oleh suatu perusahaan dan kebutuhan pokok itu sendiri, diantaranya anggaran penjualan, anggaran pendapatan, anggaran produksi, anggaran biaya yang didalamnya termasuk anggaran biaya pemasaran. Pemasaran memiliki ruang lingkup yang sangat luas oleh karena itu penulis hanya membatasi penelitian mengenai promosi saja.

Promosi merupakan suatu komponen Marketing Mix (bauran pemasaran) yang sifatnya mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada pembeli atau pihak lain yang mempengaruhi sikap atau perilaku sehingga konsumen tertarik untuk mencoba dan membeli produk yang dipromosikan. Hal ini seperti dikemukakan oleh Buchary Alma dalam bukunya “Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa“ (2000 ; 135) yaitu :

“Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa.“
Promosi yang dilakukan perusahaan untuk memenangkan persaingan dipasar harus disususn dengan cermat. Promosi tersebut dapat dilakukan dengan cara menginformasikan kepada konsumen mengenai produk, kegunaan, mutu, harga dan tempat dimana produk tersebut dapat diperoleh.

Perusahaan yang menginginkan promosinya berjalan efektif harus mempertimbangkan media promosi yang sesuai bagi perusahaaan, dengan tidak mengabaikan keadaan yang sedang terjadi di masyarakat.

Tidak dapat dipungkiri lagi bahwa promosi merupakan media yang sangat produktif dalam memperkenalkan suatu produk oleh perusahaan serta dalam usaha menjualnya kepada konsumen.

Penjualan adalah besarnya barang ataupun jasa yang berhasil dipasarkan oleh suatu perusahaan pada pihak konsumen. Pengertian penjualan menurut Kotller dalam bukunya “Principles Of Marketing“ (2000 ; 448) menyatakan :

“The selling concept hold that consumer will not buy enough of the organization’s product unless it undertakes a large scale selling and promotion effort“  

Banyak hal yang mempengaruhi besarnya penjualan antara lain kondisi dan kemapuan dari penjual dalam hal ini perusahaan, kondisi pasar atau konsumen, modal perusahaan, kondisi organisasi perusahaan juga faktor lain seperti penyusunan anggaran biaya promosi dan kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan.

Berdasarkan kerangka pemikiran di atas maka penulis membuat hipotesis sebagai berikut :

“Anggaran promosi berperan dalam meningkatkan volume penjualan“.
Gambar 1.1
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1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penulis melakukan penelitian pada Perum Perumnas Regional IV Bandung, yang beralamat di Jalan Surapati No. 120 Bandung. Penulis melakukan penelitian dari  bulan Mei sampai dengan Juli 2005.
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