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ANALISA TEORI

A. Pengertian

Fada dasarnya pemasaran sudah dikenal masyarakat
czjak lama, wvaltu semenszak manusia menagenal pembagilan
kerijia dalam masvarakat. dimana sekelompak masvarakat vyvang
hanya membuat suatu barang tertentu untuk memenubii Senua

kebutuhan, sedangkan  kelompok lain memeriukan  barang

n

teresbut, sehingga teriadilah periukaran. Dan hkegiatan
itu sudah dapst dikatakan pEmasaran walaupun it dalam
bertuk vang masih sederhana.

Sesuai dengan kemajuan jaman masvarakatpun  dalam
kegiatan pemasaran  Juga mengalami perkembangan sejsk
mereka telah menaenal mats Wang, diketemukannya mesin—
mesin industri, timbulnva parsaingan sehingga mengakibat-
kan méﬁalah pemasaran menjadi semakin komplehks.

Berkat adanva pemasarsn bentuk produkpun menjadi

srmacam-macamn untuk dapat memanuhil tuntutan  KODsuman.,
barena adanya tuntunan vang mendasari sehingga  timbullan
pertimbangan  wntuk menghasilian prodak galam kehidupan
sehari-hari dan pemasaranpun kini sadabh menjadi salah
satu bertuk kegiatan dalam perekonomian dan mempengsruahi

hampir semua aspek kehidupan sehari—hari.

Fada habekatnva pemaseran  merupakan induk  dari
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sagala kegiatan pernijualan, sedanghkan Tuiuan  pemaEsdaran
adalah memzantu Groanisasi Ltk dapat Meniamin

kLelangsungan {kelanaggengan) hidupnya  dan tetap  sehat

melakukan pelayanan kepads pasarmiya Secara lebih eifektif.

Secara etimelogi  "Marketing" berasal dari  suatu
hats vaituw "market" yang artinya pasar, dimana pengertian

pasar bukan dalam hentul honkrit, tetapi dalam  bentuk
vang abstrak.
Menurut Soehadi Sigit, pasar dalam arti vang honkrit ataud
pyata adalah @

nguatu  daerah vyeang didalamnya bertemu kekuatarn-—

kekuatan permintaan dan 3@naWaran urttul membentuk

suatu harga.”q)

Sedangkan pasar dalam artl yeng abstrak adalah =
Numpulan orang-orang yang diorganisir yang membuka
terjadinys permintaan dan pERakaran untuk mencipta—
b ars harga.“ﬁ)

Reberapa ahli memberikan definisi pemasmaranh yvang berbeda—

beda tetapi pada intinya adalah sama, perbadaan terseabut

disebakkan adanya perbedaan di dalam menelaabnya, misal-

Mya  agda vang menitikberatken pada segi barang atau  segl

manaiensnnyéa.

4) apehadi Sigit, Marketing Praktis, cetakan ke tujuhy,

Armurrita, voayakarta, L98%, hal. &
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S@lanjutnya menurut Basu Swastha, DH pemasaran adalah

Tguaty  sistem  keselwuban  dari kegiatan—-kegiaiarn
usaha vang dituwinkan untuk merencahakan, menentukan
harga, mempromesikan dan mendistribusikan  barang
dan jasa vang dapat memuashkan kebutuhan baik kepada

pembelil vang ads msUlpun pembeli yang put@meial.“é)

Dari berbagai definisi tentang pemasaran yang dapat

digimpulkan bahwa artl pemasarab vaitu &
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Femasaran adalabh =uatu proses manajerial yvang memani-

~h

pantasikan sendiri dalam  program  yand dirwnuskan

secara seksama dan tidak sehkedar tindakan serampangan
vang diraneang wrtul memperaleh  tanggapan  yang di—
inginkan.

Femasaran berupays mencipiakan peritukaran nilai secara
sukarels.

Femasaran berarti pemilihan suatu pasar  sasaran dan
pukan  suatu  usaha ssrampangan Untuk melavanli semuda
pasar dan kebutuhan.

Tujuan pemasaran adalab memnbantu  organisasio wntuk
mEnjamin kelanggéhgam hicdupnya dan tstap sebhat melalul
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pelayanan kepada pasarnys yang lebih efektif.
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Rasu Swastha,. DH, Hanajemen CEmasaralia Fenerbit Liber—

ty, Yogysharta, 1987, nal. =
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&, Pempasaran  mengounakan dan meramu seperangkat  Sarana
wang  dissbut ramuan pemas&ran (marketing mixd  vakpi
Fancangan peEnadaran. penglapan harga. komonilkasi  dan
diztribusi.’

Menurut Philip Kotler Faul M, Bloom merketing mix yaitu oo

"Ceperanghkst variabel pemasnaran yang digunakan  oleh
perusahasn untuk mencapai tuwiwannya di dalam pasar
saaaran.“ak
Dari definisi di atas dapet disimpulkan babwa
marketing mix merupakan kombinasi dar: wvariabel-variabel
pEmasaran yang dikendalikan @ dan dipergunakan oleh
perusabaan untuk mengesar tingkat peniualan yang diimgin—

kan dalam pasar sasaral.

HH

Salab =atu wunsur marketing miz vaitu promosi, yang berars
ti adalah @
varue informasi atew peredasiosatu arah vang  dibuat
untuk mengarahkan secrang atay  arganisasl kepada
tindakan vang menciptabtan pertubkaran dalam pemasar—

ana

71 masu Swastha, QFCIT. hal. 54%

2) philip Kotler Paul N. Elsom, Tekbnik  dan  Stratead

Memasarkan jasa Frofesional,. Morthwestern Universily.

Intermedia, 1987, hal 3.
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Jadi promosi mErUpskan waglatan yvang dilakukan oleh

suatu perusahaan, yvang digunakan umtuk memberikan intfor-

masi

mengensi  produk vang  dibhasilhkannya dan  membuiuk

Lopsumsn agar membelil produknva.

Fegiatan—~hegliatan tersebut berupa @

1. Iklan

(advertising)

7. Eromosi penjualan (sales promobion]

. Fublisitas (publicity!

4. Fenjualan pribadi (personasl selling/mengirim tenaga

penjualan untuk memprromosikhan produk secara pribadi).

ad.l.

Iklanm (advertisaing)

hertujidan sebagai komwnlhasi kbusus vang dikelom—

pokkan atas I macam vaitu 3

=

k.

ilan informasi

yang mempunyal sasacan untuk menjelaskan tentang
produk dan membangun cltra pErusahaan .

iklan persuasit (membujuk)

vang mempunyal sasaran untuk membuiuk pelanggan
atau konswman agiar  membell darn MENerima
piroduknya .

iklan pengingat

VARG  mempunyal sagarsn agar konsumen ataw pe-
langgan selalu mengingat produbknya dan menjaga

zoar zelalu menjadi konsumen COMTANUES.

Adapun media-media vang digunakan dalam panasangan
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iklan antera lain : =surat hkabar, televisi, pos,
~adio, maialah dan iklan dia luar gedung.
Iklan pun  mempuryal bebsrapa arti vang ditiriau
dari
&. Fenampilan publik
iklan acalab model komunikasi vang palang  mema—
syarakat dntuk menjanghad LONSUmEn Sasaran.
b. Dava serap
iklam adalabh media vang dapat menyverap hRarena
pernjual bisa mengulang—ulang pssan mereka yand
meEmunabinkan pembeli menerima dan membandingkan
posan dari berbagal Eaiﬁ@an.
c. Ungkapan perassaan vang selas
itlan mampu merndramati=zasi suatu perusahaan dan
beserta produknyve melalol lukisan  vang  indah,
bunyi dan wWarna.
. Tidak atda hubungan tatap muka
iklan  tidak begitu meamakze seperitl tenags  pen-
jual.
Promosi penjualan {(sales gromobion)
Terdiri dari &alat insentif varyg beraneka  ragam,
kehanyvakan wntuk  Janoks pendek, dirancang untuk
merangsang pembslian produk agar lebih capat  dan
kuat oleh konsumen ataw padagand.

Ciri-cari wang dimiiiki dalam pramosi pEnjualan s
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bomianikesi

EH

dengan memberikan informasil yang memnperkenalkan
pembzlisn pada produl.

bv. Insentif
rara  ini  memberikan honsesi. perangszang atau
andil veang hernilai bagi pembeii.

¢ . Hndangan
cara ini mencakup undangan khusus uantuk segera
terlibat dalam ftransaksi.

Slat-alat promosi penjualan actara lain s

a. Contoh/sampel

. kupon

£. Tawaran uang kembali (rabat)

d. kKemasan harga khlsus

g. Fremil

g. Imbalan kesetiaan
fi. Uii coba gratiz (free trials;
i. Jaminan garansi produk
i. Promosi gabungsan (ftie -~ in promotion)
k. Demansirasi damn peragaean di o tempat pesbelian
(point of puwohazse displavs and demonstration)
ad.3, Fublisitas {(publicity)

Yaitu stimuwlasi non—personsl terhadap permintaan

suatu produk, jasa, atau unit dagang dengan  menye-
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harkan berita—-berite kosmsrsial yang penting  menge—
nai kebutuban akarn produb tertente di osuatu media
vang disgbarkan atau menghasilban sosok - kehadiran
varmg  menarik produk 1t misalnys radia, televisi,

atau panggung vang tidak dibavesr oleh pibak  spon-

Dari penampilan publisitae mempunyal I kualitas
hhusus yvaitu

a. Nilai hkepercavaan vang tinggi

L. Darongan keluar

. Dramatisasi

Fersonal BQlllhg {penjualan pribadi/mengirim tenaga
penjualan wuntuk senpromnssikan produk secara priba-
gi)

Fernjualan tatap mubka imi merupakan cara yvang paling
Efektif untuk mensneamkan piliban pemnbeli, keyakinan
darn  tindakan pembeli. pada tingkat tertentu dalam
pembelian.

Adapun  penjualan  secsara tatap muka  mempunyai A
hualitas khusus vaituw

a. Rerhadapan langsung secara pribadi

b. Keasnraban

C . Tamgoapan




E. Alat—-alat fAnalisa
1. #Bnaliss Trend

Untuk meramalkan ftingkat penzualan yanog  dilakukan
dergan mempergunakan promosi wntuk tahun berikutnya  vang
Bortujuan  =sebagail gambaran dam patokan maka diperliuvkan
snaty analisa, vang mana penlis pemperguriakan suatu
analiza atau metode vang disebut metode huadrat terkecil
{metode Least Sguares).
Di dalam bukunya Sutrisno Hadi aenvatakan @

"Motode buadrat terbkecil ataw metode lsast square  meEnu-
rut  mebutannva dalam  babasae  Inggris adalah metode
pengukuran yang sangat rumit dan serupaksn setode  yang
obwektif, tidak tergaﬁtUﬂ§ kenada estimasl pribadi.
Forsamnsan trend yamg dibasilkan untuk masa-masa lanpaud
masa—masa yang akan datang.“?)

Dan  apabila digambarkan sebagal garis lurus  atau

garis linier maka garie itu secara matematlis akan memenu-

Bi orumus Y =om 4+ by

Dimana Y = data herhala (volume penjdalan:
X = waktw (hari. mingouw, bulan, tahun)
s dan b = milangan konstan
7

Sutrizsno Headi, Statielik., Jllid III, Cetakan ke satu

Fererbit Yaysan FPenerbit Fakultas FPsikologld UG,

Yogyakarts, 1982, hal 144,
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jadi mencerl garis ftrend perertl mencari ailai & dan .
Apabila a darn b sugah divetabwa, maka garis trend  terse-
but dipergunakan untuk meramalkan Y.
Untuk menoadakan perhitungan. maka dipesrlukan milaz
tertenty pada wariabel wakitu (= X, sedemikian  FUpa
sehingga jumlah nilai variabel waktu adalah nol.
“xi o= 0
i=1
Matode ini mencari garis trend dimaksudkan suatu  perkire

san  atau taksiras mengenal nilsal a dan b dari persamaan

-

/© = a + b¥ vang didasarkan atas dats hazil observasi,
zedemikian rupa sehingga jumiah kesalahan huasgrat terke-
cil (minimum) .

Tamda aksen sering dihilangkan Jadl persamasan garis trend
adalah ¥ = a + bX

Untuk dapat memasukkan ke dalam persamasn maka harus

mencari nilai-nilai antara lain @

Z Y
AT e atau EY = Na
M
Z XY
R atau TOXY = BEX©
otie

atan dapat pula dari  faktor & dan i dari peErsamaan
Y = g <+ b¥ dapat dicari darl Dpgrsamnaan ganda sebagail

herikut 3
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i), ¥ = DMa = h X
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2, Aralisa Eorelasi (correlation analysls)
Dalam buku T,.Hani Hardoko,., menyebutkan analisis
korelasi adalah @
“Menguikur derajat hubungan antara dua oOrang ataw lebih
variabel-variabel, Lanpes mel lhat bentuk

20
hubungannya.”*ﬁ'

Dari arti di atas apabils kenaikan suatu variabel diikuti
dengan kenasban di dalam veriabel vang lain, maka dapat
dikatakan habwa kedua variabel tersebut mempuinyai
barelasi positif. bila benaiban di dalam suatu  wvariabel
diibuti oleh penurunan di dalam variabel vang laan, maka
dapat dikatakan bahwa kedua variabel tersebut mempunyal
kborelasi negatif.

Dan  apabila tidak ada perubshan  pads  suatu variabel
mempuryai variakel lainnva berubkalk, berarti hedua varia—
bel tersebut tidak mempunyal bubungan.

Deraiat korelasi difnyatakan dengan  "kopfisien hkorelasi
{correlation cosficiemtl, r  vyaitw bilangan antara -1

dan +1.

03 7. Hani Handoko, Dasar—-Dazar Manajemen Frodobksi dan

Operasi . BEdisi 1, BFFE yogvekarta., 1924, hal 289.
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BHila v = +1, herarti ads korelasi positit sempurna antara
variahbel bergantung dan bebas.
o= =1, berartl ada korelasi nedatit sempurna anltarsa
variabel bergabung dan bhebas=.
F o= 0, berarti tidak ada korelasi.
Kostisien korelasi dapat ditditung dengan rumus =

noEORY o~ (EZX] (EY)

[ REX® - (ZX}= 1 [ nZY< = (ZY=) ]
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