PAGE  
7

BABI

 PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Dalam kehidupan berbangsa dan bernegara kebutuhan akan komunikasi perlu dilayani dengan penyelenggaraaan pos yang baik. Dengan meningkatnya perkembangan nasional dan meluasnya mobilitas masyarakat, Pos sebagai prasarana komunikasi dalam bidang politik, ekonomi, sosial, budaya , pertahanan dan keamanan nasional pada hakekatnya harus mampu memperkokoh persatuan dan kesatuan bangsa dan negara serta mempererat hubungan antar bangsa, melancarkan hubungan aparat pemerintah dengan masyarakat dan. diantara anggota masyarakat serta menghilangkan isolasi daerah yang baru dibuka, untuk itu Pos diselenggarakan oleh negara demi kepentingan umum, dan guna mencapai tujuan itu maka ada ketentuan wajib angkut pos bagi sarana angkutan umum darat, taut dan udara serta media telekomunikasi .

Perum Pos dan Giro ditetapkan dalam pasal 6 PP no 9/1978antara lain penyelenggaraan dan pelayanan Pos dan Giro dalam negeri atau luar negeri dalam bentuk

a. Pelayanan pertukaran berita surat, warkat surat, kartu pos, barang cetakan, surat kabar, bungkusan.

b. Pelayanan pertukaran berupa paket pos .

c. Pelayanan lalu lintas uang, wesel pos, giro dan cek pos.

Semula usaha pos ini bersifat monopoli dan perusahaan swasta dilarang menerima dan  menyampaikan kiriman berupa surat,warkat pos dan kartu pos. Akan tetapi akhirnya perusahaan swasta diberikan kelonggaran untuk menjalankan usaha ini dengan mendapatkan izin dari dari Menteri Penerangan.                             Seiring dengan kemajuan zaman, dan perkembangan yang begitu pesat baik di bidang teknologi maupun ekonomi mendorong pihak yang bergerak dibidang ini untuk semakin meningkatkan usahanya, perkembangan di bidang teknologi inipun menimbulkan persaingan - persaingan dalam bentuk produk yang berbeda dengan menawarkan jasanya yang lebih praktis, lebih mudah dan lebih up to date kepada konsumen yaitu misalnya layanan SMS (Short Messages Service ) melalui hand phone, layanan E-mail ( Elecktronik-mail ) melalui internet, dan layanan ATM (Automatic Teller Machine ). Secara tidak langsung persaingan - persaingan ini dapat mengakibatkan menurunnya volume penjualan perusahaan dikarenakan semakin banyaknya alternatif pilihan yang diberikan kepada konsumen. .


Salah satu strategi yang dilakukan oleh PT.Pos untuk menghadapi adanya persaingan tersebut adalah dengan mengembangkan produk yaitu Prangko Prisma.Prangko pada hakekatnya adalah secarik kertas bergambar yang diterbitkan oleh pemerintah yang pada bagian depannya memuat nama negara yang menerbitkannya serta nilai nominal tertentu, sedangkan bagian belakangnya berperekat, prangko dimaksudkan sebagai tanda pelunasan biaya pengeposan, dengan menempelkan prangko pada surat berarti biaya pengiriman surat tersebut telah dilunasi oleh pengirim dan sebagai timbal baliknya dinas Pos berkewajiban menyampaikan surat tersebut kepada alamat yang tertera pada surat, tetapi dengan Prangko Prisma ini selain kita dapat menggunakannya seperti yang telah diterangkan di atas kita juga dapat menjadikan Prangko Prisma ini sebagai kado, pajangan dan juga sebagai kenang - kenangan karena didalarn prangko tersebut terpampang wajah, tanda tangan, gambar suatu instansi dan lain sebagainya.

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk mengambill judul " PERANAN PENGEMBANGAN PRODUK PRANGKO PRISMA DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA UNIT BISNIS DIVISI FILATELI PT. POS INDONESIA ( PERSERO ) BANDUNG"

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas dan mengingat keterbatasan waktu serta keterbatasan kemampuan penulis, maka agar tidak terjadi kesimpang siuran didalam pembahasan masalah, penulis akan membatasi masalah - masalah sebagai berikut :

l. Bagaimana pengembangan produk Prangko Prisma pada Unit Bisnis Divisi Filateli PT. Pos Indonesia.

2. Bagaimana volume penjualan pada Unit Bisnis Divisi Filateli PT. Pos Indonesia.

3. Seberapa besar peranan pengembangan produk prangko Prisma dalam volume penjualan pada Unit Bisnis Divisi Filateli PT. Pos Indonesia

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Berdasarkan uraian diatas, maksud penulis mengadakan penelitian ini adalah untuk mendapatkan data tentang pengembangan produk yang dilakukan oleh PT. Pos Indonesia di bagian Unit Bisnis Divisi Filateli, dan mengolahnya sehingga penulis dapat menjelaskan peranan pengembangan produk dalam meningkatkan volume penjualan di PT. Pos Indonesia . Sedangkan tujuan pembuatan laporan ini adalah :

1. Untuk mengetahui bagaimana pengembangan produk Prangko Prisma pada unit bisnis divisi filateli PT. Pos Indonesia.

2. Untuk mengetahui bagaimana tingkat penjualan pada unit bisnis divisi filateli PT. Pos Indonesia.

3. Untuk mengetahui seberapa besar peranan pengembangan produk prangko Prisma dalam meningkatkan volume penjualan pada unit bisnis divisi filateli PT. Pos Indonesia
1.4 Kegunaan penelitian

1. Bagi Penulis

Mampu meningkatkan wawasan, pengetahuan dan keterampilan penulis mengenai dunia pemasaran, khususnya yang berhubungan dengan peranan pengadaan produk terhadap penjualan .

2.    Bagi Perusahaan 

Dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi perusahaan yang diteliti, sesuai yang diharapkan untuk menunjang proses pemasaran perusahaan bagi kelangsungan perusahaan dimasa sekarang clan masa yang akan datang.

3.Peneliti Lain

Hasil dari penelitian ini juga diharapkan bisa dijadikan sebagai referensi bagi pihak lain untuk mengkaji lebih lanjut materi yang sejenis, sehingga diharapkan hasilnya bisa lebih sempurna lagi dari data skripsi ini.

4. Pengembangan Ilmu

Diharapkan bisa menjadi perbandingan antara ilmu teori dengan keadaan yang terjadi di lapangan, sehingga dengan adanya perbandingan akan lebih memajukan ilmu manajemen yang sudah ada untuk diterapkan pada dunia nyata clan dapat menguntungkan berbagai pihak.

1.5 Kerangka pemikiran

Saat ini persaingan merupakan faktor penting yang perlu diperhatikan perusahaan dalam menjalankan usahanya. Banyak cara yang dilakukan oleh perusahaan untuk menarik minat konsumen, salah satu cara yang dilakukan oleh Unit Bisnis Divisi Filateli PT. Pos Indonesia adalah dengan pengembangan produk baru. Pengertian produk baru dapat meliputi produk orisinil, produk yang disempurnakan, produk yang dimodifikasi, dan merek baru yang dikembangkan melalui usaha riset dan pengembangan. Umumnya tujuan yang ingin dicapai dari penciptaan produk baru adalah :

1. Untuk memenuhi kebutuhan baru dan memperkuat reputasi perusahaan sebagai inovator, yaitu dengan menawarkan produk yang lebih baru daripada produk sebelumnya. Dan dalam hal ini strategi produk baru merupakan strategi ofensif.

2. Untuk mempertahankan daya saing terhadap produk yang ada, yaitu dengan jalan menawarkan produk yang dapat memberikan jenis kepuasan yang baru.Bentuknya bisa tambahan terhadap lini produk yang sudah ada maupun revisi terhadap produk yang sudah ada. Dalam hal ini straregi produk baru merupakan strategi produk baru merupakan strategi defensif.
Dalam strategi produk baru terdapat tiga alternatif, yaitu penyempurnaan atau modifikasi produk, produk imitasi / tiruan, dan inovasi produk.

Pengembangan produk menurut Cannon And Wichert yang diterjemahkan oleh Buchari Alma dalam (2002; 99) adalah sebagai berikut :

"Pengembangan produk adalah semua kegiatan yang dilakukan oleh pabrikan atau produsen dalam menentukan dan mengembangkan produknya, memperbaiki produk lama, memperbanyak kegunaan dari produk yang sudah ada dan mengurangi biaya produksi dan biaya pembungkus".

Pengertian penjualan menurut Winardi (1992;151) adalah :

"Seni persuasi secara personal yang digunakan untuk merangsang pihak lain melakukan pembelian".

Sedangkan menurut Dhanny R Cyssco dalam kamus istilah Akuntansi (1995:91)

"Volume Penjualan adalah jumlah dari penjualan seluruh barang-barang yang merupakan usaha pokok dari perusahaan jika perusahaan itu merupakan perusahaan dagang, maka sales itu adalah hasil penjualan dari barang-barang dagangan yang dijual oleh perusahaan".

Jika perusahaan melakukan pengembangan produk berarti perusahaan tersebut berusaha untuk lebih memenuhi kebutuhan konsumennya dan untuk meningkatkan penjualan. Dikatakan Philip Kotler ( 2000 ; 328 ) :

" Every company must develop new products. New product development shapest the company s future. Repleacment product must be created to maintain or build sales "
Berdasarkan kerangka pemikiran di atas skema pemikiran penilitian dapat dilihat pada gambar 1


                                            Gambar 1.1 Skema Pemikiran

1.6 Hipotesis

Berdasarkan uraian diatas maka penulis mengajukan hipotesis sebagai berikut " Pengembangan Produk Prangko Prisma berperan dalam meningkatkan volume penjualan ".

1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penulis melakukan penelitian untuk Skripsi ini di PT. POS INDONESIA      ( PERSERO ) yang berlokasi di Jl. Asia Afrika No. 49 Bandung 40111.

Dalam melaksanakan penelitian ini, penulis meneliti di bagian Unit Bisnis Divisi Filateli Terhitung mulai tanggal 29 Mei sampai dengan 31 Juli 2006.
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