THLIALIAN TEORY

Pengertian dan Funosi Pemasaran

Marketing berasal dan kata "Markel” yvang artinya pasar, pasar
disini bukan dalam pengertan konkrit tetapt dituyjukan pada pengertian
absirak. Jadi masalah marketing sangatiah dinamis mengikutl masing-
masing negara sena perhatian dan tngkat perkembangan sosial ekoenomi
masyarakat.

Kegatan yang dilakukan oleh perusahazan, mungkin berbeda-beda
antara perusahaan yang satu dengan vang lainnya, hal inl tergantung dan
kondist masing-masing perusahaan.

Untuk memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai pengertian
pemagaran tersebut, benkut i dikemukakan berbaga:r définisi dari para
ahli. Alex & Nitisemito (1891.123) memberikan pengertian pemasaran
sebagal berkut.

Semua kegiaian yang beriujuan unfuk memperlancar anis
barangdasa dari produsen ke konsumen secara paling
efisien dengan maksud menciplakan efeliifitas.

Dad definisi df atas dapat disimpulken bahwe kegiatan marketing

bukan semata-mata menjual varangdasa sebab kegiatan sebelum dan
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sesudahnya juga merupakan kegiatan marketing., Sedangkan  Syahrul
Muhtar SA. dan Sukamo (1880.77) mendefimsikan pemasaran sebagai
berikut:
Kegiatan cdibicang ekonomy  baik dibidang perencanaan
maupun pelaksanzan yang meliputiimencakup arus barang-
bharangdasa sejak dari produsen hingga ke konsumen.
Pengertian inl fermasuk adalamnya pengeimbangan, penjualan,
pembelian, penentuan mutu  dan  standart  penempatan  barang
(pengikianan), serla kegiaian ateu tungsi mencarl dan mendapatkan
informasi (keterangan) peranan serta aklifiias-akiifiitas lain yang tidak
mencakup pembuaian barang alau  benda.  Pengertian  marketing
sebagaimana yang telah divraikan digtas memberikan gambaran tentang
lasnya ruang lingkup markeling, ringkasnya marketing adalah suatu
kegiatan vang bermula dari produsen dan berakhir pada konsumen.
Pengertian pemasaran menurut DW.Foster (1984, 154) adalal
Fungsi manafemen yang merangkum  semua  kegiatan
Komersial perusahaan modem seperti riset pemasaran,
metode risel, metode statistik untuk ramalan penjualan seria
penerapan pengetahuan fenfang tingkah laku manusia,
Dalam pengertian i dikemukakan bahwa pemasaran sebagai

fungsi menajemen yang mempunyai wjuan mencapai penjualan barang

secara efekif dengan jalan melbhat ke masa depan, menemukan




konsumen beserta kebutuhannya, serta mengusahakan barang/jasa yang
dapat memenuhi kebuiuhan konsumen. Pengertian ind jauh berbeda
dengan pengeriian penjuaian secara sempit yaity memusatkan perhatian
pada usaha menjual barang tanpa memikirkan apa yang sebenarya
menjadi keinginan konsumen,

Sememtara ity Basy Swasta DH. (1979:25) memberikan definisi
pemasaran sebagal Danrut

Regiatan manusia yang darahkan pada usaha uniuk
mesnuaskan kemnginan dan kebutuhan melalul pertukaran.

Menurut definisi di atas mula-mula manusia harus menemukan
kebutuhannya dahulu bary kemudian berusaha untuk memenuhinya
dengan cara berhubungan kepada pihak lain vang merupakan penjual
bagi produk vang dibutuhikan, baik pembell dan penjual kedua-duanya -
sama-sama  mencari kepuasan. Dalam hal ini pembeli berusaha
memenuni kebutuhannya sedangkan penjual berusaha mendapatkan
laba, kedua kepentingan ini dapat dipertahankan dengan cara
mengadakan periukaran yang saling menguniungkan. Sedangkan Philip
Kotler (1985.133) memberikan definisi pemasaran adalah sebagai berikut:

Pemasaran adalah suaiu orienfasi pengelolaan  yang
menganut pandangan bahwae tugas kunci organisasi adalah
menetaphan kebutuhan dan keinginan pasar yvang menjadi

sasaran dan peqyesuaian organisasi
dengan {ufuan memberi kepuasan yang dinginkan dengan




lebifr efeldif dan efisien dari pada yang diberikan ofeh
pesaing.

Sualu kegiatan penvaluran barang/asa dari tangan produsen
¥ 2

ke tangan konsumen marupakan kegiatan yvang sangat kompleks, maka

markeiing sebagai pengertian yang cimaksud yang di afas mempunyai

fungsi-fungsi. Adapun fungsi-fungst marketing antara lam adalah sebagai

berikut;

1.

Merchandising :

Yaitu perencanaan dalam usaha memasarkan barangfjasa vang tepat
pada tempat yang tepat, wakiu yang epat dan harga yang tepat.
Buyving .

Yailu usaha uniuk mendapatkan barang dagangan atau bahan-baku
secara efisien dan efekif,
Seiling :

Yaitu fungsi bagaimana memperlancar penjualan barangfasa yang
dibasitkan dengan melakukan findakantindakan yang efekiif dan
dinamis.

Transportation

Yaitu usaha menyalurkan barang-barang secars fisik, sebagian fungsi

ni  dilaksanakan  oleh  perusahaan  sendini dan  sebagian  oleh




perusahaan transport,

5. Sforags:
Dalam usaha menyalurkan barang-barang dar produsen ke konsuman
maka diperlukan  gudang-gudang  untuk  penyimpanan  barang-
barangnya.

6. Standarisasi:
Yaitu usaha penstapan ukuran-ukuran fertentu yang dianggap penting,
penempatan ini dapat dilakakan oleh pemerintah, lembaga khusus
atau perjanjian diantara mereka.

7. Comurnication
Yaitu semua hubungan  ferutama hubungan  produsen  dengan
konsumen misainya dengan mengadakan riset pemasaran, advertising
darn sebagainya.

8. Risk Bearing :
Yaru usaha untuk menanggulangi atau memperkecil resike dalam

usaha datam memasarkan barangfjasa dari produsen ke konsuwmean.

3. Pengertian Bauran Pemasaran
Dan  definisi marketing vang divraikan  sebeluminya  dapat  ditarik

kesimpulan bahwa pemasaran adalah suatu usaha perusahazn untuk




mengidentifiikasikan kebuluhan manusia untuk memberikan kepuasan
kepada konsumen., Dengan demikian perusahaan perlu mempernatikan
masalah-masatah yang berkaiian dengarn:; Produk, harga, promosi dan
distribusi biasa kita sebul bauran pemasaran. Sedangkan pengertian
hauran pemasaran adalah:
Kombiinas! dard kesmpat variabel alau kegialan yang
merupakan i dad sistem pemasaran perusahaan yakni

produk, shuidur harga, keglatan promosi, dan  sistem
disiribusi.

1. Produk
Untuk memprodukss suatu produk diperiukan design produk,
kemampuan mesin dan peralatan {ain, bahan-baky dan tenaga kerja
yang melakukan proses produksi. Dengan demikian masalah produk
merupalkan masalah vang kompieks dan saling lerkait saty sama lain
(mesin, design, hahan baky, fenaga kerja dan lain-lain), sementara
dalam produk itu sendii terkandung hal-hal yang menyangkut model,
kualitas dan kemasan. Unfuk memberikan gambaran mengenai
produk, dikutip dan pendapat . Basu Swasta DH. (197940

mengenai definisi produk, yaiu
Sualu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun fidak
dapat diaba, lermasuk bungkus, waina, harga, presise

perusahaan dan pengecer, yang diterima olely pembeli
uniuk memuaskan keinginen atau kebutuhannya.
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Definisi di atas memberkan gambaran bahwa uniuk membuat
suaiu barang harus ada peréncanaan yang maiang agar teknologi
procuksi  vang  dimiliic perusahaan  dapat  diterapkan  dan
dikembangkan secara opbimal, dan produk vang dihasilkan
memperoleh jaminan balk kualitas maupun kuantitas, ini sangat
penting terutama jika perusahaan menghadapl persaingan yang
ketal, karena selain harga maka kualitas produk merupakan faldor
penentu uniuk mamenangkan persaingan
Harga

Tingkat harge jual merupakan implementasi dari tingkat
biaya urituk memprodukst barang tersebul secara blaya-blaya guna
mendistibusikan  barang  hingga  sampai dipasar dan  porsi -
kKeuntungan yang dikehendaki perusahaan. Perusahaan terbaik
adalah perusahaan vang mampu menetapkan harga jual produknya
secara layak vyailu ada keseimbangan antara  kepentingan
perusahaan  {(untuk  memperoleh  laba) dan  kepentingan

masyarakat/kensumen (kemampuan untulk membell), untuk ity harus
E)

dapat bekerja dengan efisien dan efekdif agar harga pokok produksi

dapat berada pada tingkat vang wajar sehingga harga jual juga dapat




ditetapkan secara wagar.
Fromosi
KMegiatan promoest merupakan keglatan pemasaran bagi
perusahaan, dengan pramoest produk perusahaan dapat dikenal
masyarakat (hagi konsumsn baru), dan dengan promosi masyarakat
semakin  tahu  kelebihan produk vang  dihasilkan  perusahaan,
sehingga walaupun ieradi persaingan (banyak perusahaan vang
menjual produk sejenis) konsumen tetap memilih menggunakan hasi
oroduksi perusahaan v, Dalam hal promosi  Basu Swasta DH.
mendeaiinisikannya sebagal benkut,
Fromosi adalah avus infonmeasi atay suatu arah vang dibuat
unituk mengarafikan seseorang. alay organisast kepada
tindakan yang menciptakan periukaran dalam pemasaran.
Lefinisi diatas memberikan gambaran bahwa promosi merupakan
kegiatan pemasaran vang ungsinya mempangaruhil Ronsumen agar
tertarilk dan akhimya berminat untuk menggunakan produk tersebut,
dengan kegiatan promos menadi efekil untuk meningkatkan omzet
penjualan dan memperiuas pasar.
Keglatan promost pada umumnya melputi;
a. Periklanan

Yaitu kegiatan promosi dimana perusahaan memberikan
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herbagas iformeast produlk vang dihasilkan
{(kesamaan/kelebihan, teknologinya, narga, tempat
mempercleh produk, dan lam-lan).
Personal Seliing
Merupakan  kegieian promosi  yang  dilakukan  melalu
berbagai media (mass meadia, TV, radio, dan lain-lain) antara
tenaga penjual (salesman/grl} dar perusahaan penghasil
produk dengan calon pembel, dalam kegiatan ini sekaligus
diupayakan dengan penjualan produk tersebut.
Sales Promotion
Adalah kegiatan promesi vang dilakukan dalam beniuk
yvang lebih khusus, misalnya.  peragaan, pameran dan
berbaga macam usaha fain yvang tidak bersifat rutin
{karena biayanya mahal), cara ini pada umunmya sangat
cocok untuk produk-produk yang pemakaiannya merupakan
status/produk-prodalk barang mewah dan produk yang
bersifat khusus.
Publikasi

Adalah informast tentang barang, sesecrang dan atau

organisasi yang dizebarluaskan kemasyarakat melalui
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media tanea dipungut biaya (kalaupun dipungut biaya
sangat murah;.

Dari keempat kegiatan promoesi diatas dapat dilaksanakan
secara tunggal, dan dapal ga dilaksanakan secara bersama-sama
atau kombinasi. Pengalaman telah menunjukkan bahwa pelaksanaan
secara tunggal mendapatkan hasil vang  kuwrang memuaskan, sebab
antare kegiatan promosi yang satu dengan yang iainnya adalah saling
berkaitan. Setidal-tidainva pesrusahaan dapat melaksanakan dua
kegiatan promosi sekaligus, sehingga pada xonsumen dinformasikan
adanya barang vang diual dipasar dengan harga, kualitas dan
penyaiian tertentu eeta potongan harga tertentu pula.

Hubungan antara perilkdanan dan sates promotion adalah
demikian erat, misalnya melalut ildan dinformasikan harga yang m
dipasarkan dengan segala ciui khasnya serta keunggulan secara
meluas. Sedangkan sales promotion merealisic kenyataan darl pada
periklanan tersebul secara aktual melalut pemberian hadiah, kupon,
dan lain sebagainya. Mengenal personal seling biasanya dapat
ditakukan sesual dengan karakteristik barang vang dipasarkan, dan
memedukan tenaga panjual atau salesman yang dalam hal ini dapat

dikelornpokan.




. Salesman yang berfungsi sebagal pengantar barang terentu
kepada langganan.

2. Salssman yang melayvani pembeli ditempat penjualan vang lazimnya

disebut pramuniags.

3. Satzsman yang berkeliling menjual jasa atau berang-barangnya.

4. Salssman yang hanya memeben petunjuk-petuniuk ks kepada
langganannya.

. Salesman yang menguniung calon pembell uniuk menawarkan
barangnya dan meneima pesanan,
Salzsman yang mengunjung caion pembel untuk menawarkan
barangnya tetap dak dibenarkan mencan pesanan.

Penggoiongan lenaga penjual salesman diatas adaiah
disesuaikan dengan penggolorgan barang yang akan dipasarkan dan
dinubungkan pula dengan kebijaksanaan dar perusahaan vyang
bersangkutan. Untuk apa perusabaan merelrut ienaga  penjusl,
apakah untuk melayan pemball di tempat penjual, menjual barang-
barangnya dan jasa secara door to door, membearn petunjul-petunjuk

teknis kepada langganan dan seterusnya,
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4. Tempat/distribusi

Pengertian place atau tempat bagi perusahaan harus

diartikan dalam dua hal yailu

1

f’\..'}

. Tempat dimana perusahaan melakukan proses produksi

atau seringkali disebut pabrik (untuk usaha pabrikast) dan
kantor pusat (untuk perusahaan dagang).
Tempat dimana perusahaan menyalurkan hasil produksinya
yang berarti  merupakan medialor  pemasaran  produk
perusanaan,  uniuk  perusahaan yang memiliki  saluran
distribusi sendint tempat ini merupakan show rcom milik
perusahaan sementara bila menggunakan saluran distribusi
yang dilakukan pihak lain,  saluren  distribusi  dapat
merupakan agen dan pedagang besar atau retailer.
Lembaga-lembaga vang kut ambil -bagian  dalam
penyaluran barang adalah:
a. Produsen
Sebagai Hik awal genvediaan barang  kemudian
menyalurkannya kepada perantara atau langsuny ke

konsumen akhir,

e



Perantara

Sebagail lembaga perantara penyaluran barang dari
produsan ke konsumean dan (perantara pedagang-
perantara agen). Perantara pedagang mempunyai
tangoung jawab terhadap pemilikan barang-barang
vang dipasarkan, dibedakan pedagang besar dan
pengecer. Peorantara atau agen tdak mempunyai
hak milik aias semua barang-barang yang dipasarkan,
baik merupakan agen penunjang ataupun pelengkap.
Konsumen akhir

Uik melihat perbedaan saluran distribusi antara
barang industri dan barang konsumsi di bawah int
aisapkan gambar mengenai saluran distribusi untuk

barang ndusin dan konsumsi. .




Ciambar H - 1

Majors Marketing channeis availlable manufactures and producer

Manufactures and Producers of Consumer Goods

Merchant
Whalesalers Agent Agent
Meruhant
Wholesalors
Retailer rotuider rotailer retailer
| i

Litimate Consumers

indusinal User

5
|

Merchan: Mearchant
Wholesaler Agon Wholesaler
Agent
!

Manufacture and Producars

A S R R R Ry




Dant gambar di atas dapat diperdihatkan babhwa tipe saluran
distribusi uniuk barang konsumsi adalai,
a. Producer-Consumer
b, Producer-Retailer-Consumer
¢. ProducaesWholesaler-Fetailer-Consumer
d. Producer-Agent-Retaiter-Consumer
@, Producer-Ageni-Wholesaler-Retaller-Consumer

Penetapan serta  pemakalan saluran distribusi  tersebut

tergantung  pada perdmbangan  perusanaan  dan  kesanggupan
perantara. Namun demiluan ada beberapa faktor penting yang perly
diperlinatkan, yailu: beban aya berbagas jenis saluran distribusi jarak
pabrik dengan para pemalay, luas pasaran yang dilayani perusahaan,
dan sejault mana perusahaan mau menguasal distribusi fisik barang.

Sedangkan tipe saluran distribusi barang-barang industr,
a. Producer-indusirial User
b. Producer-industrial Distributor-User
c. Froducer-Agent-User

d. Producer-Agent-Industrial Oistributor-User




Fengertian dan Fungsi Penentuan Kebijakeanaan Harge Juai

Dalam teort ekonomi, harga, nilal den {aedah (utility) merupakan
kensep yang saling berhubungan satu sama lain, Ulility adalah atnibut
suatu produk yang dapat memuaskan kebuluhan pemakainya. Sedangkan
nital adalah ungkapan kuanbtalil tentang kekuatan barang untuk menarik
barang lain dengan pertukaran aiau untulkk mengukur nilal suaiu produk
kita dengan menggunakan uang atau istilah yang dipakar adalah harga.
Jadi harga adalah nilai vang diungkapakan dalam bentuk rupiah.

Biasanya penual menetapkan. harga suatu barang berdasarkan
suaiu kombinast produk suaty isik ditambah jasa lain serta keuntungan
yang mernuaskan. Menuwrut Basy Swasta DH., (1872:115) harga adalah:

Jumialy uang diamban beberapa produk kalau mungkin
vang dibututikan anluk mendapatkan sejumitah kombinasi -
produk dan pelayanannya.

Sedangkan Dirs. Allexr & pitisemito  (1891.77)  memberikan
pengertian harga dengan mendefinisikan secara sederhana yaitw:

Harga adalah nfaisuaty barangdasa yvang divkur dengan
sgiumialh  weng  dimana berdasarkan  nilal lersebul

seseorang alau pengusaha bersedia  melepaskan
bharangdasa yang dunilild kepada pihak lain.
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Difthat dari tujuannya maka kebjaksanaan harga bertujuan:
Mendapatkan laba vang maksimal

Dalam prakiek tenadinya harga memang ditaniukan oleh penjual

dan pembell makin besar dayva bell konsumen maka makin besar
dava kermungkinan bag pemual untuk menatapkan harga yang tinggi
dan demikian penwual mempunyal harapan untuk mendapatkan
keuntungan maksimal sesual investasi yang ada.
Mendapatkan pengembshan  investasi  yvang  ditargetkan  atau
pengembalian padea penjualan bersih. Harga vang dapat dicapai
datam penjualan dimaksudkan pula untuk menuiup investasi secara
berangsur-angsur. Dana vang dipakai untuk mengembalikan investasi
hanya bisa diambil dan laba perusahaan atau laba bisa diperoleh
bilamana harga jual lebint besar dari bigya seluruhnya.
Mencegah atau mengurang pesaingan.

Tujpan  mencegah  atau  mengurangl  pesaingan  dilakukan
melalukebijaksanaan harga, hal ini dapat diketghui bilamana para
penjual menawarkan barang dengan harga yang sama, dan oleh
kKarena itw parsaingan hanya mungkin dilakukan tanpa  melalui
kebijaksanaan harga, akan fetapi dengan service jain.

Memperiahankan/memperbaili marketehare.




Memperbaiki marketshare hanya mungkin  dilakukan  bilamana
kemampuan dan kapasitas produkst perusahaan masih cukup longgar
disamping juga kemampuan dibidang seperti bidang pamasaran,
keuangan dan lain-lain, Dalam hal ini hanye merupakan faktor yang
penting bagi perusahaan kecl yang mempunyal kemampuan cukup
terbatas, Biasanya  penentuan  harga  diujukan  sekedar
memperiahankan marketehare, memperbaki marketshare  kurang

diperhatikan, lebih-lebib persaingan sangat kedat,

Metode Penentuan Harga Jual

Cara menentukan harga jual, dengan dasar perhifungan harga
pokok ditambalr suaiy margm keunifungan tidak selaiu tepat, karena cara
int hanya berorientasi kepada kepentingan perusahaan semata-mata.
Penentuan harga yang epat disebut paling tidak telah mmperhitungkan
fakior-fakior yang dapat memgengaruhi penentuan harga suatu produk.
Adapun fakior-fakior yang dapat mempengaruhi harga tersebut, terdiri dari
faktor internal dan eksternal.

Fakior internal yanu  fakior vang dapat  dikendalikan  oleh
manajemen perusahaan, yang mencakun:

1. Semua biaya yang diperfukan untuk menghasitkan barang tersebut

e
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misalnya  biaya produksi, persediaan, psnyusutan, dan lain-ain
ditarnbah juga dengan Haya g:.aﬁen’zagaz’an.d&ﬂ suatu margin keuntungan
yang dikehendaki oleh parusanaan.

Tujuan darni perusahaan tersabut izrmasuk

Return on invesment dan maintenance of share meeting competition.

Functional position, yaitu perbedaan posisi diantara perusahaan, grosir

seria pengecer didalam distnbust,

Sedangkan fakior eksternal, yaitu fakior yang sulit dikendaliakn

oleh pihak manajemen perusahaan, ameara lam:

.

@

Perminiaan, makin besar permintaan akan suatu Larang maka harga
barang tersebut cenderung untul naik dan begitupuia sebaliknya.
Kompetisi, harga barang dipengaruhi oleh barang-barang yang

dihasitkan oleh saingan dan juga barang substiiusi.

Legal contrain, yaitu penetapan harga jual juga berkaitan dengan
peraturan-peraturan yang dikeluarkarn oleh pemerntah.

industrial practice, yaita barhubungan dengan hal vang diberikan oleh

perusahaan kepada konsumen seperti credit term, delivery term dan
tainnya.

Labour rate harga jual dipengaruby oleh angkat upah buruh yang

sedanyg berlaku.
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selain memperhitungkan fakior-fakior yang mempengaruhi harga
jual, maka masalah metode penentuan harga periu menurut Basu Swasta
DH. (1979) azas-azas marketing hal &4 adalah sebagai bertkut

a. Cost plus pricing method

Dalam metode ini penjual menetapkan harga jual uniuk satu uni
barang vang besarnya sama dengan umlah biaya per unit ditambah
dengan satu jumiah uniuk menetapkan faba yang dinginkan (margin)
pada unit tersebut, formulanva dapat kita lihat sebagai berikut

Total cosi+Margin=Harca wal

Sebagai contoh:
Seorang kontrakior bangunan meanghitung bahwa untuk membangun
dan menjual & (ima) rumah yang sama akan dikeluarkan biaya dengan

perincian sebagai berikut:

Biaya materal = 7.500,000
Biava fenaga kerja = 2.500.000
Biaya alal-alat dan gaji pimpinan = 4.000.000

14.000.000

Apabila ia menghendaki profit 10% dari total biaya maka:
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Harga lotal=biaya total+lzba=

14.000.000+-(10%x 14.000.000)=15.400.000

Dengan derukian harga masing-masing rumah sebesar.

3.080.600=15.400.000:5

Penetapan harga dalam hubungannya dengan pasar, disini penetapan

tidak didasarkan pada biaya, tetapt justiu harga yang meneniukan

biaya dari perusahaan dapal meneniukan harga sama dengan tingkat

harga pasar agar dapat kut dalam persaingan pasar atau dapat pula

ditentukan lebih tinggi ataw iebih rendahdar fingkat harga persaingan.

1. Penetapan harga sama dengan saingan. Sering di jumpai adanya
penjual yang menetapkan harga sama dengan harga lawannya,
cara seperfi ini lebih menguniungran jika digunakan pada saat
harga dalam persaingan 1 tinggi, biasanya penjual menggunakan

cara tersebut untuk barang standart.

B

Penetapan harga di bawah saingan. Meiode ini biasanya
digunakan oleh para pengecer dan perusahaan sening tidak
mengert! prakisk-prakiek ersebutimerska mempunyai suatu Drnsip
banwa mark up vang lebih rendah akan menghasitkan volume
penjualan yang lebih linggs, mereka juga berpendapat nama baik

produsen ikul membawa pengecer. Fenetapan harga dibawah
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harga saingan i juga merupakan suaty cara yang baik bagl
perusahaan uniuk memasukl pasarpasar yang bary, dan oleh
sebab itu banyak pengecer yang menggunakan meiode tersebut
urtuk barang-barang yang permintaannya {inggi.

3. Penetapan harga diatas saingan. Kadang-kadang produsen dan
pengecer menetapkan harga produknya di atas tngkat harga
pasar. Metode inl hanya sesual digunakan oleh perusahaan yang
sudah mempurnyal reputast atau perusahaan yang menghasilkan
barang-barang prestise, i disebabkan karena konsumen kurang
memperhatikan datam hal ini pembelinya, akan tetapi mereka lebih
mengutamakan kualitas atau fakior plibisit vang akan diperoleh dari

barang-barang tersebut.

Kebyaksanaan dan Strateq: Harga. .

Potongan  (diskon) dan  penghargaan  {allowance) merupakan
pengurangan dan harga yvang ada, pengurangan ini dapat berbentuk
tunai atau tanpa komsumsi fain. Beniuk polongan dan penghargaan
yang banyak digunakan antara lain:

1. Penghargaan promosional  (promotional  allowance).  Potongar

narga yeng dibenkan oleh pemual kepada pembeli yang ikut
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menjalankan usaha promes:. Penghargaan int juga dapat berbentuk
pahan-bahan promost yang diberikan penjual misalnya pembeli
yang membell dengan merldmutu yang berbada dibert dengan
cuma-cuma dengan sebuah tas atay buku dan lain sebagainya.

2. Penghargaan kormsi, Merupakan vanasi dard potongan harga
apabila makelar bertindak, sehingga perantara dan  saluran
distribusinya  meakin Jdapai memperoieh  prosentase profit dan
volume penualan sebagai jasanya, potongan indah yang disebut
penghargaan komisi.

3. Penghargaan barang (product allowance).  adalah  sejumiah
pengurangan darn narga ual semestinya yang diberikan kepada
pembeli barang-barang vang belum selesai, ukurannya tidak tepat,
warnanya sudah iunfufrusak,

Penetapan Harga Geografis.

Untuk mencegah masalah pernetapan harga jual, karena gerbedaan

secarg geograhs tempat penualan, maka banyak cara-cara uniuk

rmenetapkan harga jual berdasarkan geografis yang antara lain:

1. Harga ditempatl penjual. Dengan harga ditempat  penjual
dimaksudkan bahwa harga jual ditelapkan dengan kewajiban pihak

perjual untuk menempatkan barang tersebut pada alat transport
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yang mengangkuinya sampal ke tempat pembeli. Jadi disini biaya
franspont dari gudang ke kendaraan menjadi beban penjual dan
bizya transport sampai ke tempat pembell menjadi beban pembeli
yang akan ditambah kepihak pembeli, istifah ini adalah FOB yaitu
Faktori or Eherehouse atau FOB price.

Harga sampai ke itempat pembell, Perusahaan dapat juga
menetapkan haga sampa ke fempat tujuan adinya sampai ke
tempat yang dingnkan oleh pembell. Dengan demikian harga vang
ditetapkan perusshaan sudah termasuk biava frangport sampai ke
tempat vang dituju. Dengan kata laip biaya transport ini menjadi
beban perusahaan vang menjual barang tersebut, hanya saja biaya
transport i sudah dibebankan atau diperhitungkan di dalam
menentukan harga jual dengan demikian dinamakan Develivered
Price.

Penentuan harga-harga didasarkan daerah-daerah. Penetapan
harga dapat diakukan juge dengan meneiapkan dasrah-daerah
tertantu dimana untuk bap daerab lersebut ditetapkan dengan
harga tertenty, harga tiap daerah ini sudah diperhitunglan dengan
biaya transport. Misalnya uniuk dasrah pemasaran perusahaan,

perusahaan membagi atas daerah A, B, dan ¢ uniuk seluruh




ternpat didaerah A harga ditelapkan sama, demikian pula daerah B
dat daerah C. Cara penampaian ini dinamakan zone pricing. Uniuk
menetapkan  harga tap  dasrah sudah  diperhitungkan biava
fransport ke daerah tersebul,

4. Pensiapan harga berpedoman tittk dasar, Dalam usaha harga
karena adanya biaya transport yang cukup berartt bagi perusahaan,
meka perusahaan tersebut dapal menetapkan litik-titk dasar/pasic
ooint perusahaan fersebut harus dapat menetagkan sualu kaia,
misalnya: suatu perusahaan telah menetapkan kota A sebagai {itiic
dasar karena itu cara menetapkan harga jual dengan cara ini sering
disebut sebagal basic pomi pricing, Apabila {elah ditetapkan itk
dasar maka pembell dalam melakukan seliap pembelian suatu
barang ditambalh dengan biaya fransport dari tibk dasar tersebul
sampat ke tempat pembel, fidak pedull darimana barang tersebut

dibati.

Hubungan Penentuan Harga Jual Bengan Volume Penjualan
L dalam hal Ini dambi hubungan antara kebijaksanaan harga
dengan penualan.  Kebljaksanaan harga yang diskukarn  terhadap

penjualan gambararn secars feorts:
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Peneapan harga jual diatas saingan.
Dalary  persaingan  yang bebas, harga diatas  saingan  tdak
menimbutkan reaksi dafam artt tidak menimbulkan perang harga.
iahkan jika pervsahaan lersebul dianggap bonafit dalam arti
parang/asanya telah mendapatkan pasaran yang cukup kuat, mungkin
tindakan kita untuk menaikkan harge akan dilkuli oleh saingan-saingan
kita, sebab kita telah mempunyal price leadership. Sebaliknya
bilamana lita dianggap kurang bonafit dalarn ari pasaran kita kurang
kuat, mungkin tndaken kite tdak ditkut oleh saingan-saingan kita,
Masalah yang tmbul disini  adalah apakah usaha  kita  untuk
menetapkan harga jual diatas tingkat harga saingan tidak akan
menimbulkan  kelancaran  penjualan  tergangou? Hal ini  dapat
dimakumi  sebab apebida saingan tdak ket menaikkan harga.
kemungkinan pelanggan kita akan lari sehingga omzel penjualan kita
menuwun, Akan tetap hal i tidak mesti demildan, sebab hal ini
tergantung  pada  huaiias  barangnya, kepercayaan masyarakat
terhadap merk/cap dan sebagainya.
Penetapan harga jual di bawah saingan.
Apabita perusahaan mampu menekan harga pokok lebih rendah dari

saingan-samgannya, maka kemungkinan perusahaan akan dapat




menetapkan harga jual dibawah harga jual sangan. Pertama-tama
yang harus diperhatikan adalah bagaimana elasisitas permintaan dari
barang atau [@sa vang dyualnya. Apabila barang yang dijual termasuk
barang yang elastis artinya barang atau jasanya yang bila diturunkan
harganya menimbutkan parrmintaan yang besar meskipun keuntungan
perunit lebih kecll kemungkinan yang lain apakah barang atau jasa kita
fermasuk méiaatiﬁs artinya penurunan harga yang hanya menimbuikan
cernmintaan vang kecil sekah sehingga keuntungan yang diterima justru
iebih kecll, Apabiia barangfasa kita termasulk elastis maka kila harus
mencoba meramalkan keuntungan vang diterima antara menetapkan
harga dibawah saingan, sesuat gaingan atau diatasnya. Apabila
berdasarkan ramalan perhitungan, dengan menetapkan harga dibawah
saingan keuniungan perusahaan dapat diperoleh lebih besar, maka
dengan cara il kelancaran penjualan perusahaan akan terjamin dan
kemungkinan p@raﬁg harga dapat dihindarkan.

Memilh alternatif beberapa harga jual.

Suatu perusahaan sebelum menstapkan harga tertentu untuk harga
produksinya biasanya menetapka lebih dahulu beberapa altermnaiif
harga. Tap aliermatf harga tersebul perusahaan memperhitungan

kemungkinan yang dapat teradi pads harga tersebul. Berdasarkan
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kemungkinan-kemunglinan it maka  perusahaan akan memilih
alternati harga yang paling menguniungkan baik untulk jangka pamjang
raupurn jangka pendek. Misalnya unisk sualu barang munglin suatu
peruszhaan menetapkan beberapa allernatif harga yang harus cipilih
misalnya Rpe0d,00 atau Rp1.000,0C perunit. Perlu aicatat disind bahwa
secara umurn  pembenan harga i menmbulkan  jumlah omzet
nenjuatan sebab malin rendash harga suaitv barang  ditetapkan
cenderung makin besar omzet yang dijual. Apabilla sualu barang
fertentuy dengan  dietapkan harga vang  lebin rendah  akan
mangakibatkan perminiaan yang besar sekali sehingga keuntungan
keseluruhan yang ditenma lebih besar meskipun keuntungan perunit
yang diterima kecd, maka barang tersebut dikatakan barang yang
elastie. Barang-barang semacam inl adalah barang-barang yang tidak
merupakan rebutuhan pokok. Sedangkan barang-barang inelastis
adalah barnag-barang yang bilamana dilurunkan harganya  akan
menimbulkan  permintaan, meskipun  demikian  keuniungan  yang
diterima %asaa‘efw’uhaﬂ mungkin akan lebih kecil. Barang-barang yang
termasuk inglasiis ini umumnya adalah barang kebuluhan pokok.
Tetapt kita harus ingatl bahwa tambahan keuntungan keseluruhan akan

dapat dipercleh bilamana tambahnya omzet penjualan jauh lebih besar
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dibandingkan dengan kelebihan yang disebabkan olen karena turunnya
harga jual.

Discount {potongan)

Setiap perusahaan selalu berusaha uniuk menetapkan harga jual yang
dapat diterima oleh konsumen dan dianggap paling menguntungkan
bagi perusahaan. Herga jual i adalah harga-harga yang bisa
diumumkan dafam dafiar-dafiar perusahaan tersebut atau dalam
advertensi-adveartensi sehingga harga jual pada konsumen akhir.
Potongan-potongan harga tersebut diberiken kepada pedagang vang
menjual kemball barany tersebul misalnya grosir, pengecer, dan
sebagainya. Polongan harga juga dapat diberikan bag mereka yang
mau membayar secara lunai (cash) atau tempo vang lebih pendek
(cash discount). Tuiuan perusahaan adalah mendorong agar
pembelian sebagian dapst dilakukan dengan kontan atau tempo yang
lebih pendek. Bagl langganarn-langganan tedentu vang rmenunjukan
kesetizan kadang-kadang perusahaan dapat juga membearikan
potongan. Tujuan perusahaan dengan memberikan potongan tersebut
adalah untuk meningkatkan langeanan-langganan  supava  jangan
pindah ke perusshasn-perysahaan  lein,  Sehenamya  potongan-

potongan harga i ldak hanya diberikan oleh produsen, akan tetapi
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juga diberikan oieh grosir kepada pengecer atau pengecer kepada
konsumen. Agar supaya luuan perusahaan dengan melakukan
Kebijeksanaan uniuk melakukan potongan-potongan dapat mengenai
sagaran maka omzel penjualan dan keuntungan perusahaan harus
dapat  ditingkatkan  dari  pada  sebelumnya. Dan  hila mana
dimungkinian efisiensi perusahaan dengan kebijaksanaan harga dapat
pula dilingkatikan dan apabila kebijaksanaan tersebut dilaksanakan
tanpa mencapai sasaran tersebul distas maka berarti perusahaan

telah mengalami ke gagalan delam meiaksanakan potongan harga.




