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ABSTRAK

RIANI ANJARWATIL. NPM 021106114. Pengaruh Periklansn Terhadap Penjualon
Maanvis Pada CV. Taufan’s Fish Farm, Desa Tamah Baru, Kecamatan Kedung
Kabupaten Bogor, Jawa Barat, Dibawsh bimbingan: USMAN ZAKARIA dan
HUSNUL HAYATIL

CV. Taufan's Fish Farm adalah perusahaan yang bergerak dalom
hizs termasuk ikan jenis maanvis sejak tahun 1986 vang didirikan di
Caringin. Dalam perkembangan usahanys Taufan's Fish Farm membuka
budidaya ikan hias Ininnya vang berlokasi di Baranang Siang Indsh, tempat il
untuk budidaya jenis ikan hiaz masnvis dari berbagai macam sirain dan jenis
Sedangksn yang di daersh Ciluar, tempat ini difokuskan ssbagai tempat
sekaligus tempat pemasaran dari berbagai jenis ikan hias termasuk fan manevis. ;

Bentuk promosi yang dilakukan oleh CV. Taufan’s Fish Farm “w
Kaorena sifot iklon yang berulang-ulang schingga konsumen lebih _.
promosi yang ditawarkan yaitu berupa daflar-daflar jenis than baik ﬂ
maupun media clektronik scperti poster yang dipasang dipinggir-pinggir jelan jugs
internet agar sescorang dapat melihat langsung jenis-jenis ikan yang lersedis pade
perusahean.

Dalam penjualannya sudah cukup luas yaitu meliputi berbagai wilayah sepertiziakans,
Bogor, Tangerang, Bekasi, Surabaya, Palembang, Jambi, Semarang, den Bandung.- Jasa
pengiriman yang dijadikan sebagai alat transportasi pengiriman barang ke tempal Sujusn
adalah jasa titipan kilat (TIK1), jasa pengiriman berupa kereta api (HERONA), dan troved.
Pengangkutan barang dilakuken dengan perjanjian antar konsumen dan perosshasn, spabils
konsumen berada diluar kota biasanya menggunakan jasa titipan kilst stsupun ovel
Pengangkutan barang bisa juga menggunakan jesa kercta api dan jasa pesawsi terbang
dengan binya pengangkutan ditanggung oleh pembeli, Tetapi pengengkutan dengan pesswat
terbang jarang dilabukan karena biayanya terlalu mahal. Dengan menggunakan jasa kereta
api dinilai cocok untuk memenuhi pertimbangan pernsahann.

Dari hasil analisis kosfisien regresi diperoleh persamaan regresi Y = 1.544 384.900 +
43,8 X. Darl persamann regresi tersebut diperoleh nilai konstanta a = 1.544.334.900 artinya
apabila tanpa- dipengaruhi promosi, maka nilai penjualan CV. Taufan's Fish Farm sebesar Rp
1.544.384.900. Nilai koefisien regresi b = 43,8 artinyn apabila perusahsan menaikkan biaya
promosi schesar Rp 1.000.000, maka diduga akan menaikkan nilai penjualun sebesar Rp
43.800.000. Hubungan antara biaya promosi yang dikeluarkan oleh CY. Taufan®s Fish Farm
dengan nilai penjualan adalah sangat kuat dan positif, artinys bahwa dengan menaikkan biaya
promaosi maka akan meningkatkan nilai penjpatan, atay sebalikmya yaitn dengan menummian
binyn promosi, maka akan menurunkan nilai penjuslan, Untuk perhitungan koefisien korelasi
didapat korelasi sebesar 0,54, Dan inl membuktikan bahwa r lebih kecil dari | Juga didapat
uji hipotesis t, = 42,773 > 1 gmayey =2, 145, make dengan demikian Ho ditolak dan Ha
diterima, schingga dapat ditarik kesimpulan bahwa biava promosi meémberikan pengaruh
terhadap penjualan dengan tamaf signifikan 2,5%. dinyatakan bahwa to jatub pada daerah
penolakan sehingga hipotesis nol yang menyatakan tidak ada hubungan anfara promosi dan
penjualan ditolak dan hipotesis aliematif yang menyatakan ada hubungan antars promosi dan
penjualan diterima.
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BAB 1

PENDAHULUAN

Al
L.1 Latar Belakang Penelitian

Mengingat pentingnya promaosi bagi sustu perusahasn m
maka diperlukan adanya suam mmmm-‘“ﬂ
ditawarkan perusahaan. Salah satu caranya yaity dengan periklanan. Kasons iilan
mempunyai sifat yang berulang-ulang, sehingga konsumen lebilh eepat iaigsp
akan produk yang ditawarkan, Banyak sekali jenis-jenis media perikianan yung
sering dijumpai baik media cetak maupun media elektronik. mnﬂ.-‘
mempunyai fujusn yang sama vaity untuk mmhuhm kepada
konsumen. Jenis dari media cetek terdiri dari poster, papan reklame, surat knbar,
dan majalah. Media ini biasanya mempunyai jangka wakty 2 minggu sekali
bﬂhknnseﬂ:dansckaﬁtergmm;kehunﬂmu.ﬂahmhaliniﬂlm
menjumpai bahkan membel; produk tersebut dimanapun, Seperti poster, media ind
cukup diminati sebagian besar perusehaan baik perusahaan yang sudah maju
maupun perusahaan baru. Disamping harganya yang mursh, poster juga bisa
dipasang dimana saja, Biasanya poster dipasang dipinggir-pinggir jalan maupun
lempat-tempat  yang  strategis Agar seseorang dengan mudah melihar dan
membacanya. Sama halnya dengan papan reklame, Media ini mirip dengan poster
tapl yang menjadi perbedasnnya yaitu papan reklame cukup mewah seperti dari



segi pambarnya yang jelas dan menarik juga bahan dasarnya yang terbust e
papan sehingga lebih kuat bila terkena angin dan juga kokoh.

Begitu pula dengan surat kabar dan majalah. Media ini lohil et
dalam keadaan santai maupun sambil sarapan pagi ditemani dengsn seesgbio sk
hangat. Media ini tidak hanya mencakup satu berita saje tetapi w
informasi. Seperti lowongan kerja, orang hilang, bencans alam,
dengan keperluan wanita dan rumah tanggs. Majalah bhq‘“
keperluan wanita scperti alat make-up, pakaian, sepatu, tas, m
kecantikan, Berbeda dengan dengan surat kabar, media ini Iﬂlﬂw‘

T

T

“rH. P

berita-berita dalam negeri.
Selain media cetak, ada puls media elektronik seperti televisi, *“
internet, Media ini lebih modern dan lebih efektif dalam “'
informasinya. Seperti televisi, media ini dipandang secara umum w “
terbaik vang mampu menciptakan suatu penjualan yang cepet dan memilki
karakteristik yang paling menonjol yaitu adanya kombinasi antars susra dan
gambar. Televisi juga merupakan media yang paling mahal dalam sekali tayang.
Televisi dapat dinikmati dirumah beserta keluarga. Berbeda dengan radio, media
ini hanya menciptakan kesan aodio dimana informasinya hanya dengan cara
mendengarkan dan menangkep apa yang telah didengar. Lain halnya dengan
imternet, media ini sangat diminati oleh banyak orang baik kalangan anak muda
maupun orang ta, Karena internet lebih murah dan lebih teangkau. Kelebihan

dari media ini yaitu seseorang dapat mengakses langsung jenis informasi yang



rAmEsn mepnlwaw yuun uregesnisd 18eg Sunuad jeBues uepmfuad suasey
s sy wepEnfuad Tjiqede usfelaq STUN URYE ueeqEsTUSg UwEnfied
umjos wep uepenfvad wepeyFuew edep jedy vep yeq Jued SOOI
“eiingnposd
myeq nme ‘eluuepenfoad Cefwsowosd das wep np geus Seemy  Jues
PR [MEIAG “URysEnwam Yeph eIl efwqimqas e yimq yepns ingasss) ynpoad
[HEIaq UBySEnwow oiqedy fupn neme uejstmioam edujseg qeyede oeeyesnad
redeaip Sued jisey momSuaw jedep weq “wr uwpyesaad oy yyweq Sk Yyeiung
ueumsuoY wSduryes Buesad vAIey yameqip wimy wmydmausw yum eyesniag
uwsyustuad ny wppeg el Jued ynpord sy Sunedsg wESina uep ngasin ynpoxd
U elu] npEes nawmsuoy nefe woyednduow wyesniag wBnl Gnqasa; yaposd
Pquawm new wwnsuoy e88umges yeq Sued senEny mAmdwa URIEMEID
Mt yoposd wweq wowMSUOY UBUREAew wEp Ynfquibm ey sy
"_Iu joood mprip Fued erpow wdeieqaq mpepaw teysowsdwew
e i T TS G N ——
*Hm Buman§es vuamey yepnw Fued ey geieng 1 ueelyeg
"“_“ mnpedepiom veye uwrqesnaad v3Funges send esmaaw uEyE
IRy afsmyeny viqedy “amecoy Sued ope Yepn uswmsuoy vASuos
SRy 1808 fequiay weqriow weSuap viwyeueq-yeusgas mwARuEed
T mlwep mEed sosyns wefuap wepeOsq jodep Ee sopal Fued
s e e mAndwow sy uregesiuad ‘wriepuad ojpTuA e
“ISEULIOIIT RIS It

W e wifeel nee wesmeq meOmdwsin yepn jowsi wmpynngsp



atau kontinue. Untuk itu, perusahaan harus mampu meningkatkan penjesion
sehingga dapat bersaing yang baik dan selalu menjaga kualitas @i prodek
tersehut agar konsumen tidak beralib. . —

Dalam dunia usaha, persaingan sangat berpenganh, delem gl
penjualan. Oleh karena itu, perusahaan harus mampy mengstasingmummn sl
tersaingi oleh perusahaaan lain, Yaitu perusahasan harus ﬂm
efektif dan efisien dalam mencapai tujuan yang diharapkan. -

Oleh karena itu, perusahaan harus lebih gencar hw
melakukan penjualannya schingga tidak tersaingi oleh para “w
konsumen tidak beralih dari produk tersebut, Semakin aktif perusahaan it dalam
menawarkan produknya, semakin banyak pula minat konsumen untuk memibeli.
Penjualan merupakan sumber pendapatan bagi perusahaasn. Apabila penjuslannye
berkurang atau turun, maka peruszhaan tersebut akan banghkrut atau gulung tikar,
Maka, diperlukan strategi-strategi yang dapat menarik perhatian konsumen ngar
perusahasn terhindar dari hal tersebut. Begitupun halnya dalam bisnis ussha
dibidang ikan hias.

Diimana bisnis ikan hias merupakan salah satu sektor usaha penikanan yang
prospektif dikembangkan. Bagi para penggemar atan hobiis, ikan hias memiliki
keistimewaan tersendiri dibandingkan dengan ikan hias lain, Ikan hias memiliki
kelebihan vang dilihat dari segi estetika sehingga berdaya jual tinggi.

Sektor usaha dalam bidang ikan hias memiliki 2 faktor awal yang penting

yaitu pembenihan dan pembesaran. Kegiatan pembenihan ikan hias merupakan



faktor yang sangat penting untuk dilakukan agar dapat menunjang dan messesili
permintaan ikan yang dibutubkan untuk usaha pembesaran, ; .
Salah satu jenis ikan hias yang banyak digemari oleh konsmmenssaiiisi=
adalah ikan maanvis (Prerophylium scalore) yang dikenal demgs sl i
bidadari atau Angel Fish mempunyai kelebihan dalam wams, bt ssna
gerakannya yang anggun. Gerakan yang lambat dan bemtuk SiSamm smne
menjumpai panjang membentuk daun dan membulat, ikan ini teslibal anssun.
[kan maanvis mempunyai banyak strain yang MW
tertentu. Panjang tubuhnya dapat mencapai 12 cm dan sifat ini ommivore,
Tkan maanvis sering dijuluki “The Queen Of Aquarium” karena bentubnys
sangat indah seperti anok panch dan sifatnya yang tenang sehinggs bamyek
digemari sebagai ikan hias akuarium, Dalam pemelihar fkan ini tergalong mudeh
karena ikan ini mudah dalam proses pemijahan dan pemeliharaan larvanya.
Perusahaan Taofan Fish Farmm adalah perusihaan yang bergerak dalam
bidang budidaya ikan hias termasuk jenis ikan maanvis. Lokasi perusahaan
penelitian skripsi ini adalah Desa Tanah Baru Ciluar, Kecamatan Kedung Halang,
Kota Bogor. Lokasi ini merupakan kantor pusal perusahaan sebagai tempat
produksi sekalipus tempat pemasaran ikan dan menampung berbagai jenis ikan
hias termasuk ikan maanvis. Jarak lokasi perusahaan Taufan Fish Farm dekat
dengan jalan raya Bogor-Cibinong dan 52 KM dari Jakarta. Dalam perkembangan
usahanya Taufan’s Fish Farm membuka cebang usaha budidaya ikan hias lainnya
vang berlokasi di Baranang Siang Indah, tempat ini difokuskan untuk budidaya

jenis ikan hias maanvis dari berbagai macam strain dan jenis ikan lainnya.



Perusahaan ini sudah berdiri sejak tahun 1986 yang didirikan di Mg,
Kecamatan Caringin, Tempat ini dijadikan tempat produksi dan tempai itk fi
segnla jenis ikan hias seperti ikan Pangacius, ikan Bala sha, S
Dengan pengalaman yang cukup lama maka perusahsan e snesiiiian
faktor-faktor yang datang dari luar perusahaan, yakni dengan adampspssiangn
usaha yang bergerak dalam bidang yang sama yaitu schagei gusislides
sekaligus pengumpul, banyaknya kematisn ikan pada sant pengisimen dem
perubahan suhu dan cuaca yang mengakibatkan ikan stres, _*
jenis ikan yang beredar schingga harga ikan menurun drastis. Dan bangek pals
resiko yang dihadapi perusahaan seperti barang rusak, hilang, turunnys haggndan
tingginya bisya. Untuk mengurangi resiko tersebut, perusahaan meninjes kembali
dengan cara melihat sample ikan vang akan dijual apakah layek untuk. dijusl ates
tidak. Meskipun demikian, CV. Taufan's Fish Farm sudah mempunyai pelanggan
tetap yang cukup banyak, hal ini ditandai dengan banyaknya produk ikan hiss air
tawar terulama ikan hias maanvis yang diminta olech para konsumen yang
tentunya orang vang mempunyai pendapatan menengah ke atas karena ikan
maanvis atau ikan hias lain mempunyai harga jual yang tinggi.

Selain itu puls, penjualannya pun sudah cukup luas yaitu meliputi berbagai
wilayah seperti Jakarta, Bogor, Tangerang, Bekasi, Surabaya, Palembang, Jambi,
Semarang, dan Bandung. Jasa pengiriman yang dijadikan sebagai alat transportasi
pengiriman barang ke tempat tujuan adalah jasa titipan kilat (TIKI), jasa
pengiriman berupa kereta api (HERONA), dan fravel. Apabila konsumen berada

diluar kota biasanya menggunakan jasa titipan kilat ataupun travel. Pengangkutan



barang bisa juga menggunakan jasa kercta api dan jasa pesawat terbang dengan
biava pengangkulen ditanggung oleh pembeli. Tetapi penganglsinn Senpe
pesawat terbang jaranp dilakukan karena biayanyas terlals et
menggunakan jasa kereta api dinilai cocok untuk memenibi "
perusahadn. S r——
Sistem pembayaran yang dilakukan oleh CV. Tiufan'slSbim
menggunakan dua cara yaitu pembayaran tunai dan konsinyasl. Kensigesiadoloh
cara pembayaran dengan cara pemberian barang yang dipesan oleh skapaninasn
konsumen yang nantinya dicatat oleh perusshaan dengan memberikan syt jslan
apabila sctiop pengiriman barang kepada cksportir. Setelah itw setinp fulan
perusahaan memberikan tagihan kepada eksportir sesuai perjanjian dan jusieh
berang yang telah dikinim sebelumnya. Pembayaran konsimvasi ditujukan untuk
pelanggan tetap yang dilakukan dengan cara perusshasn mengirim berbagai
produk ikan kepada konsumen sesuai dengan pesanun, sedangkan pembayarannyn
baru dilakukan setelah satu bulan. Pembayaran secara tunai ditujukan untuk
pelanggan baru. Adapun cara pembayaran lain yaitu dengan carmm mentransfer
melalui rekening perusahaan yang ada pada bank BCA dan bank BNL
Berdasarkan uraian diatas dan mengingat pentingnya promosi khususnya
dalam penjualan di dalam perusahaan, maka penulis mengadakan penelitian
skripsi dengan judul yang diterapkan adalah PENGARUH PERIKLANAN
TERHADAP PENJUALAN IKAN MAANVIS PADA CV TAUFAN'S FISH
FARM, DESA TANAH BARU, KECAMATAN KEDUNG HALANG.

KABUPATEN BOGOR, JAWA BARAT.



1.2 Perumusan dan Identifikasi Masalah

1.2.]1 Perumusan Masalah -

Berdasarkan uraian pada latar belakang, yang menjadl g
dalam penclitian skripsi ini adalah bagaimana cars ekl
dalam bentuk iklan yang tepat sasaran agar meningkatian pesiasinilan
maanvis dan pengaruh periklanan terhadap penjusion o Sh@iiains
Fish Farm. o

"
1.2.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan perumusan masalah dintes, maka identifikasi masalahs
adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana pengaruh periklenan iken msanvis yang dilakukan pada
CV Taufan's Fish Farm.
2. Bagaimana peningkatan penjuslan ikan maanvis pada CV Taufan's

Fish Farm.
3. Bagaimana pengaruh periklanan terhadap peningkatan penjualan

ikan maanvis pada CV Taufen's Fish Farm.
1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian
1.3.1 Maksud Penelitian
Penulis melakukan penelitian skripsi dengan maksud memperoleh
informosi dan data yang diperlukan untuk mengeiahul seberapa besar

pengaruh periklanan terhadap penjualan.



1.3.2 Tujuan Penclitian
A. Tujuan Umum ; -
Twuan umum dari penclitisn skrinsi adalah smed—.:
wawasan dan keterampilan mengenai usaha budidays pedissssisin
ity memberikan kesempatan bagi mahasiswa wuntuk sseaged dusic
usaha dan menimba pengalaman dengan menglnitkan toasigiampios
dengan dunia bisnis. ; -
B. Tl.lj'l..l'-ﬂ;l'l.E_h'LLﬂlE : -
Tujuan khusus dari penelitian skripsi adalsh :
a) Mengetahui keadaan umum perusahasn, perikianan
dilakukan CV, Taufan’s Fish Farm agar ikan hias
banyak diminati olch konsumen baik hobils, pedagang ecemn
maupun para eksportir,
b) Mengetahui peningkatan penjualan iken masnvis pada CV.

Taufan's Fish Farm,
¢} Mengetahui bagaimana pengaruh periklanan terhadap peningkatan

penjualan ikan maanvis pada CV Taufan's Fish Farm.
L4 Kepunaan Penelitian
l. Kegunaan Teoritis
a. Bagi Penulis
Dengan adanya penelitian skripsi ini, diharapkan dapat mengerti dan
memahami tentang periklanan, menambah wawasan, pengetahuan, dan juga
pengalamen vang berarti serta perbandingan antara teori dengan praktck
yang nyata yang dilaksanakan pada CV Taufan's Fish Farm.
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b.Bagi Pembaca
Melalui makalah skripsi ini, penulis berharap pemibasn W
mengetahui dan memashami mengenai periklanan dan dapatek
wawasan bagl pembaca, B
2. Kegunaan Praktis QR -
Setelah didapal dari hasil peneliian, maks. pesulis Ssbion
dapat memberikan informasi atou masukan dan seran-sarmn yeng peslifbesi
perusahaan sebagai bahan masukan pihak perusshaan untuk mengetbyi
penjualan sebelum dan sesudah,

1.5 Kerangka Pemikiran dan Paradigma Penelitian
1.5.1 Kerangka Pemikiran

Di zaman sekarang ini, persaingan semakin ketst. Oleh karena itu
perusghaan harus bisa mempromosikan produknya ke pasar sasaran agar
para konsumen mengenali produk tersebut, Salah satu caranya yaitu dengan
media periklanan, Iklan menghasilkan respon lebih cepat dari pada bentuk-
bentuk promosi lainnya, karena iklan mempunyai sifal yang berulang-ulang
sehingga konsumen lebih cepat tanggap akan produk vang ditawarkan. [klan
cenderung menarik pembeli dalam jangka panjang di dalam pasar yang telah
mapan, karena iklan bisa menerik konsumen yang selalu berpindah-pindah
antara ancka macam produk.

Media periklanan terbagi menjadi dua bagian yaitu media cetak dan

media elektronik. Media cetak terdini dari poster, papan reklame, surat



n

kabar, dan majaleh. Media ini mempunyai jangka wakiu 2 mingge SSkali
bahkan sebulan sekali tergantung kebutuhan. Seperti poster, mediadil Sl
diminati sebagian besar perusahaan baik perusshass yaag SR
maupun perusahaan baru, Disamping harganya yang mussh, gesseiugs b
dipasang dimana saja. Biasanya poster dipasang dipingsicgpinssi sl
maupun tempat-tempat yang strategis agar seseorang denganmmishmsiiha
dan membacanya. Sama halnya dengan papan reldame. w
dengan poster tapi yang menjadi perbedaosnnya yaitu papan rekimne cubap
mewah seperti dari segi gamhamyamﬁuhn-iw
dasarnya yang terbuat dari papan schingga lebih kust bila terkena angin dan
juga kokoh. Begitu pula dengan surat kabar dan majalah, Media ini lebih
enak dibaca dalam keadaan santai maupun sambil sampan pagi ditemani
dengan secangkir teh hangat. Media ini tidak hanya mencakup satu berita
saja tetapi berbagai macam informasi. Seperti lowongan kerja, orang hilang,
bencana alam, bahkan sampai dengan keperluan wanita dan rumsh langga.
Majalah biasanya lebih terfokus pada keperluan wanita sedangkan surat
kabar biasanya lebih condong kepada berita-berita dalam negeri.

Selain media cetak, ada pula media elektronik seperti televisi, radio
dan internet. Media ini lebih efekaf dalam penyampaian informasinya.
Seperti televisi, media ini dipandang secara umum sebagai media terbaik
yang mampu menciptakan suatu penjualan yang cepat dan memilki
karakteristik yang peling menonjol yaitu adanya kombinasi antara suara dan

gambar, Televisi juga merupakan media yang paling mahal dalam sckali



12

tayang. Televisi dapat dinikmati dirumah beserta keluarga, Sedanghkansillio,
media ini hanya menciptakan kesan audio dimana informasinye S
dengan cara mendengarkan dan menangkap apa yang telah GRS ain
halnye dengan internet, media ini sangat diminati ﬂw
kalangan anak muda mavpun orang tua. Karena imternet debilummenidon
lebih terjangkan. Seseorang dapat secara langsung. *
informasi yang dibutuhkan. Internet tidak mempunyai W
witktu dalam memberikan informasi, ' R

Dengan adanya promosi, perusshaan dapat mengetshul Singhw
penjuslan dan volume penjualan. Salah satu cam yang dapat dilskulan
adalah perusehaan harus bisa memposisikan produknys dimats konsumen
dan perusahaan harus mengetahui selera konsumen karena ﬂh_h_
mempunyai selern yang berbeda-beda sehinpga dapat menguasai pangsa
pasar agar produk tersebut lebih dikenal dan gampang diingat oleh
konsumen. Perusahaan juga harus mampu meyakinkan para konsumen
bahwa produk yang ditawarkan perusahaan lebih baik dan produk pesaing.
Banyak segala cara untuk menarik perhatian konsumen,

Untuk ity, perusahaan harus bisa menawarkan dan memperkenalkan
produknya dengan baik dengan fujuan untuk meningkatkan penjualan dan
memperoleh keuntungan, Maka apabila promosinya berjalan dengan lancar,
perusahaan  dan  konsumen sama-sama merasa puas dan  saling

menguntungkan. Dan perusahasn harus menjaga hubungan baik antar
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pelanggan lama dan pelanggan baru dengan mengirim jenis produk vang
berkualitas.

Perusahaan harus mempunyai misi yang jelas untelk snsngii,
periklanan yaitu tujuen dari periklanan harus tepat dun digut SRR
minat konsumen dengan menjaga kualitas dari- produk ssseba L
kualitasnya baik, konsumen tidak akan kecewa umiuk memnsbel-ochin
perusahaan akan mendapatkan banyak keuntungan, w
berusaha membujuk dan meyakinkan konsumen bahwa produk yang
ditawarkan mempunyai kualitas yang baik sehingga komsumes
membeli produk tersebut, juga berusaha mengingatkan ager komsumen
selalu ingat akan produk tersebut dan enggan berpaling ke produk yang lain.
Selain itu, perusahaan berusaha untuk menetapkan harga dibawah harga
pesaing sehingga konsumen banyak yang beralih ke perusahsan ini. Dan
dapat mengukur hasil yang dicapai perusahaan apakah hasilnya memuaskan
atau tidak. Apabila memuaskan berarti produk tersebut sudah baik tapi
sebaliknya jika tidak memuaskan, berarti ada yang kurang entah itu dari segi
promosinya, penjualannya, atau bahkan produknya.

Disamping itu, penjualan juga sangat penting bagi suksesnya suatu
produk yang sudah ditawarkan Yaitu perusahsan harus gencar dalam
penjualan produknya dengan tujuan untuk mengikat calon pembeli dan
dengan gigih menjual produknya kepada konsumen. Untuk ity, perusahasn

harus mampu meningkatkan penjualan sehingga dapat bersaing yang baik
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dan selalu menjaga kuslitas dari produk tersebut agar komsumen ek
beralih.

Kebanyakan perusshaan memprakiekan penjusion il gusin
mempunyai kapasitas yang lebih. Sasaran langsung perusahomn mbale’ o
yang mercka buat. Dalam perckonomian industri  medem damin
produksi dibangun sedemikian rupa dan penjual hanss bekegiadame s
menjangkau para pembeli. Oleh karena itu, m#u
dan agresif dalam melakukan penﬁmlmuldinﬂﬂ_“#
para pesaing. Schingga konsumen tidak beralih dari produk tersebut.

1.5.2 Paradigma Penelitian ™

Iklan

Mlissi
Biaya — e Volume Penjualan

Media
Pengukuran

1.6 Hipotesis Penelitian

1. Periklanan vang dilakukan CV Taufan’s Fish Farm sudah sesuai vang
diharapkan.

2. Penjualan pada CV Taufen's Fish Farm cukup baik.

3. Pengaruh periklanan terhadap penjualan ikan maanvis pada OV Taufan’s Fish
Farm signifikan.
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Manajemen adalah proses merencanakan, mengorganisasikan,

memimpin, dan mengendalikan pekerjasn para  anggois

organisasi dan menggunakan semua sumber daya organisasi
uniuk mencapai sasaran organisasi yang sudah ditetapkan,

Definisi manajemen menurut Terry, George. R dan Leslie W. S

’ il
(20035, 1) adalah sebagai berikut:

Mangjemen adalsh suatu proses atau kerangka

melibatkan bimbingan atau pengarahan susty orang-

orang kearah tujuan-tujuan orgenisasional stan w

yang nyata. .

Dari beberapa definisi diatas, maka dapat diambil kesimpulan bahwa
manajeman merupakan suatu kebiasaan yang dilakuken secars sadar dan
terus menerus dalam membentuk organisasi. Walsupun ads beberpa
organisasi, tetapi tanpa manajemen yang efektif, kemungkinan besar

organisasi akan gagal.

1.1.2 Manajemen Pemasaran
Manajemen pemasaran merupakan suatu rencana terhadap sebuah
konsep pemasaran untuk bisa memuaskan suatu individu dalam bentuk
produk, harga, promosi, dan distribusi untuk suatu tujuan yang dicapai.
Berikut ini edalah pengertian manajemen pemasaran menunt beberapa ahli.
Adapun definisi manajemen pemasaran vang dikemukakan Kotler, P
(2006, 6) adalah scbagai berikut:
Marketing management as the art and science of choosing target
markets and geiting, keeping, and growing customers throught

creating, delivering and communicating  superior  customer
value.
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Manajemen pemasaran menurut Anman Hakim Nasution (2006, 1)

adalah sebagai berikut:

Manajemen pemasaran depat dijelasken sebagni sustu peoses
merencanskan don melaksanakan konsep tertentu dasi peodel.
harga, prn-nmsidau distribusi, balk gegasan (ldeay), amng
(goods), dan jasa (service) dalam menciptakan pertukamn yang
memuaskan mjuan individual maupun organisasi. o

Selain itu, pengertian mangjemen pemasaran _mm
W., G. E Hills dan R. B Woodruf (1996, 14) adalah scbagai besilut:
Marketing mangjement is the process of scanming e
environmeni, analyzing, markel opportunifies, designing
marketing strategies, and then effectively implementing and

conirolling marketing praciices.

Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan babves mansjemen
pemasaran mencakup berbapai kepiatan secara terpadu dari produlk,
pendistribusian, perencanaan, dan penetapan harga promosi yang bertujusn
untuk mengembangkan rencana-rencana strategi yang diarahkan pade usaha

pemuasan kebutuhan konsumen guna memenuhi tujuan perusahaan,

2.1.3 Pemasaran
Pemasaran sangat penting bagi perusahaan untuk melakukan kKegiatan
usaha yang dijalankannya, hal terscbut dilakukan untuk memperlancar
proses penyampaian barang dan jasa kepada konsumen yang dituju. Apabila
semua itu tercapai, perusahaan dan konsumen sama-sama merdsa senang.

Sehingga konsumen enggan beranjak ke produk yang lain.



Banyak sekali pengertian tentang pemasaran yang diunghkaphan oleh
para shli ckonomi. Pengertian yang berancka ragam ini didasasion oleh
pengalaman mereka dalam melakukan penelition. Namun, pads dessroyvs

i (- .
maksud dan wjuannya adalah sama, Untok lebih memperislaspenpenion

pemasaran tersebut, berikut ini akan dikemukakan pendapat dasfbebompe
ahli. JEREv S,
—
Definisi pemasaran yang dikemukakan Kotler, P (2006,.6) adaleh
sebagai berikut:
Marketing is a societal process by which individuals and
grotps obrain what they need and wamt throught creating
aoffering, and freely exchanging product and services of value
wilh others,
Adapun definisi pemasaran menurut Zein Achmad (2009, |5) adalah
sebagal berikut:
Pemasaran adalah sederhana dan secara institusi merupakan
filosofi vang menarik. Konsep pemasaran menyatakan bahwa
glasan keberadaan sosial dan ekonomi bagi suatu orpanisasi
sdalah memuaskan kebutuhan konsumen dan keinginan tersebut
sesuai dengan sasaran perusahaan.
Sedangkan definisi pemasaran menurut Hendri Ma'maf (2006, 10)
adalah sebagai berikut:
“Pemasaran adalah pekerjaan menciptakan, mempromosikan,
dan menyampaikan barang dan jasa kepada konsumen dan
pebisnis™,
Menurnt Eva Zhovira Yusuf & Lesley Williams (2007, 26) pengertian

pemasaran adalah Eﬁhﬂgﬂi berikut:
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Pemasaren dapat didcfinisikan scbagai scbush kesslandan  ©
sistemn  kegiatan bisnis yang dirancang umtuk menyedisken
sesuatu bagi kelompok, individu, atau organisssi yasg
memuaskan mereka, guna mencapai iujuan organisasi.

- -
Begitu pula yang dikemukakan oleh Buchari Alma (2008, Ijsengens
At | .
marketing adalah sebagai berikut:
QR

“Marketing is aften referred to av  “distribution” by
businessman. Includes ail the activities mecessary toplose

s

tangible goods in the hand af house hold consumers and user ",

Sedangkan definisi pemasaran mepurst Titik Nurbiyati (2005, 1)
B
adalah sehagai berikut:

Pemasaran adalah proses kolcktif yang dimanfestkan oleh
individu atau kelompok mendapatkan sesustu yang dibutubkan
atau diinginkan melalui pembuatan, penawaran, pertularan nilai
produk dan jasa dengan pihak lain.

Menurut M. Suvanto (2004, 1) definisi mengenai pemasaran adalah
sebagai berikut:

Pemasaran adalsh proses sosial dan manajerial yvang dilakukan
oleh seseorang atau kelompok untuk memperoleh yang mercka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran

produk dan nilai.
Disamping itu, pengertian marketing menurut Manoj Kumar (2000, 1)
adalah scbagai berikut:

Marketing is the process of discovering and translating
consumer needs and  wanis  inte  product  and  service
specification, crearing o demand for these product and services
and then. In run, expending this demand, In fact, the concept of
markets fimally brings ws fuill circle o the concept af marketing,
Marketing means working with markets, which in furn means
attempring to actualise potential-exchange for the purpose of
satisfiing human needs and wants.
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Sedangkan menurut Sofjan Assauri (2007, 3) mengenal definisi
pemasaran adalah sebagai berikut:

Pemasaran mempunyai peranan penting dalam masyassks
karena pemasaran menyangkut berbagai aspek loshidupen,
termasuk bidang ekonomi dan sosial. Karena kegiatan pemassnn
menyangkut masalah mengalimya produk dari produsen e
konsumen, maka pemasaran menciptaken lspangsn kegsssns
penting bagi masyarakat. :

ah
Adapun definisi pemasaran yeng dikemukaken Ammgn. Sakion
——
Nasution (2006,1) adulah sebagai berikut:

Pemasaran adalah sustu proses sosial (yang didalamnys benpn
individu dan kelompok) untuk mendapatkan apa yang mensha
butubkan (need) dan inginkan (want) dengan menciptakan,
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dengan
yvang pihak lain.

Sedangkan definisi pemasaran menurut Ali Hasan (2008, 1) adnlah
sebagni herikut:

Pemasaran merupakan sebuah konsep ilmu dalam strategi bisnis
yang bertjuan untuk mencapai kepuasan berkelanjutan bagi
stakeholder (pelanggan, karyawan, pemegang saham) sebagai
ilmu.

Menurut Jefkins, Frank (1997, 1) bahwa definisi pemasaran adalah
sebagai berikut:

Pemasaran sebenarmnya lebih dari sekedar barang dari produsen

pembuatnya kepada konsumen pemakainya. Pemasaran

sesungguhnya meliputi semua tahapan, yakni mulai dari

penciptaan produk hingpa ke pelayanan puma jual setelsh

ransaksi penjualan i sendiri terjadi,

Dari beberapa definisi diatas maka dapat diambil kesimpulan bahwa
pemasaran adalah kegiatan untuk menvampaikan barang dan jasa dari

produsen ke konsumen yang ditujukan baik secara langsung maupun tidak
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langsung untuk memperlancar arus barang dan jesa schingga dapst

menciptakan efektivitas dalam kegiatan pemasaran.

=¥
2.2 Bauran Pemasaran =

Bauran pemasaran bagi pemasar menggunakan sejumih pessN sk
memperoleh tanggapan yang diinginkan target pasamya demi sustu tujsen seng
dicapai. Untuk lebih memperjelas pengertian bauran pemasaran mﬂ
ini akan dikemukakan pendapat dari beberapa ahli.

Adapun definisi marketing mix menurut Me. Carthy dan Pervesull (1994,

37) adalah sebagai berikut:

Marketing mix for target markets. There are many possible ways fo
satisfy the needs of target customers, A product can have many
different features and quality levels, Service levels can be adiusted the
package can be of various sizes, colors or materials, The brand nome
and warranty can be changed. Various advertising media newspaper it
is wseful to reduce all the variables in the marketing mix lo fair basic
one! product, place, promotion, and price.,

Menurut Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani (2006, 70} definisi bauran
pemasaran adalah sebagai berikut:

Bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas

berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan

agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan

dapat berjalan sukses.

Dari penjelasan dintas maka dapat diambil kesimpulan bahwa bauran
pemasaran terdiri dari beberapa unsur-unsur seperti produk, harga, distribusi, dan

promosi sebagai alat pemasar dalam suatu strategi pemasaran,



2.2.1 Unsur-Unsur Bauran Pemasaran

Unsur-unsur bauran pemasaran menurut Kotler, P (2002, 431) ndalah

sebagai berikut:
L
l. Produk
Produk adalsh segala sesuatu yang dapat ditewarkan ke susiu posar
uniuk memenuhi keinginan atau kebutuhan, B T
2. Promosi - v -

Kumpulan alat-alat intensif yang beragam, sebagisn

pendek, dirancang untuk mendorong pembelion suste

tertentu secara lebih cepat dan/atau lebih besar oleh komsumen stou
pedagang,

. Harga

Harga merupakan satu-satunya elemen bauran pemasaran
menghasilkan pendapatan; elemen-elemen lainnya d
biaya. Harga juga merupakan salah setu elemen baursn pemasussn
vang palinh fleksibel: harga dapat diubah dengan cepat, tidek sepesti
ciri khas (feature) produk dan perjanjian distribusd,

Distribusi
Pergerakan produk dari satu tempat ke tempat lain,

Unsur-unsur bauran pemasaran menurut M. Suyanto (2004,16) sdalah

sebagni berikut;

La

[ 2]
H

Produk

Produk terdiri dari cin-cin/sifat, rancangan, pilihan, gaya, merek
dagang. kemasan, ukuran, pelayanan, jaminana, dan pengembalian.
Merak

Merek merupakan kombinasi dari nama, kata, dan simbol atau desain
yang memberikan identitas produk.

- Harga

Harga merupakan unsur yang paling penting dan sangat menantang
dalam pasar yang ditandai denpan persaingan monopolistis atau
oligopali,



4. Distribusi

Distribusi merupakan bagian penghematan biaya yuig potensial Jein
meningkatkan kepuasan konsumen, .

Promaosi
Promosi harus didistribusikan menurut alat-alat utame prossil oy
digunskan,

o= s

Selanjutnya  unsur-unsur  bauran pemasaran  menmut bt

Lupiyoadi dan A, Hamdani (2006, 70) adalah sebagai berikut:

1:

b
Produk - g
Produk merupakan keseluruhan konsep objek atab proses  yany

memberikan sejumlah nilai kepads konsumen,

Harga

Harga sangat signifikan dalam memberikan nilai kepads konsumen
dan mempengaruhi citra produk, serta kepuasan konsumen untuk
membeli penentuan harga juga berhubungan dengan pendapatan dan
turut mempengaruhi penawaran atau saluran pemasarn.

Distribusi

Sehubungan dengan distribusi maka perusahaan harus dapat memilih
saluran yang tepat untuk penyampaian jasanya, sebab akan sangat
mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan,

Promaosi
Promosi merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu program
pemasaran,

Sedangkan unsur-unsur bauran pemasaran menurut Sofjan Assauri

{2007, 199) adalah sebagai berikut:

: 2

Produk

Promosi menetapkan cara den penyediaan produk yang tepal bagi
pasar yang dituju, schingga dapat memuaskan para konsumennva dan
sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka

panjang.

Harga

Harga merupakan satu-satunya unsur markeling mix  yang
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnyva hanya
unsur biasa,



3. Distribusi

Lembaga-lembaga yang memaserkan produk berupa “ﬁﬁ
dari produsen ke konsumen.

4. Promosi

Rencana pemasaran secara  keseluruhan, serin w
diarahkan dan dikendalikan dengan baik.

-
2.3 Promosi

i ol

Promosi merupakan salsh satu aspek yang pﬂlllu“.“ﬂrl
pemasaran karena promosi digunakan untuk memberitabukan W
tentang suatu produk vang ditawarkan.

Menurut Titik Nurbiyati (2005, 11) menyatakan bahwa definisi promesi

+ Fig

adalah sebagai berikut:
Promosi merupakan salah satu unsur dari bauran komunikasi
pemasaran yvang dilakukan oleh pemasar. Unsur vang lain adalah

personal selling. pemasaran langsung, periklanan dan hubungan
masyarakat.

Adapun definisi promosi menurut Simamora, Henry (2000, 754) adalah
sehagai berikut:

“Promosi adalsh pengkomunikasian informasi antara penjual dan

pembeli potensial atau pihak-pikak lainnya dalam saluran distribusi

guna mempengaruhi sikap dan perilakunya®,

Begitu puls vang dikemukakan oleh Handi Chandra (2008, 95) mengenai
promosi adalah sebagai berikout:

Promosi adalah penawaran manfaat tambahen kepada konsumen

dengan harga tetap. Promosi umumnya memiliki batas waktu yang

jelas. Tujuan promosi adalah untuk meningkatkan penjualan,
memperkenalkan produk baru dan meredam pesaing.
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Menurat Me. Carthy dan Perrcault (1994, 37) mengenai definisi prosnosi
adalah sebagai berikut: :

“The third P-promotion is concerned with telling the targst market
=
about the right product. Promotion includes personal selling wss

selling, and sales promotion”,

Sedangkan menurut Arman Hakim Nasution (2006, 25) tentang definisi
S
promosi adalah sebagai berikut:

Promosi adalah pemindahan seorang pﬂﬂl‘ﬂliﬁ'l-lh-_
ke jabatan lain yang lebih tinggi, baik gaji, tanggung jawab, muupun
tingkatan organisasi. Promosi dapat berfungsi sebagni perangsang
utama bagi karyawan untuk meningkatkan motivasi kera, tampilan
kerja maupun kepuasan kerja jika berlengsung dengan benar dan adil.

Promosi juga dikemukakan oleh Wahyu Saidi (2006, 274) adalah sebagai
berikut:

Promation is any communicative activity whose purpose lo move
forward product, service, or idea in a channel of distribution. It is an
effect by sefler to persuade buyers to accepi, ressel, recommend, or
uve the product, service, aftitude and behaviowr of recipient and fo
persuade them to accept concepts service or things.

Definisi promosi yang dikemukakan M. Mursid (2008, 25) adalah sebagai
berikut:

Promosi merupakan salah satu fungsi yang penting dalam pemasaran,
Aktivitas promosi merupakan aktivitas kreatif seperti commercial art,
geript writing, radio, television, dll. Fungsi promosi bisa dilakukan
melalui anggaran promosi dan tklan yang direncanakan dengan
seksama dengan membandingkan data-data standar atau biaya promesi
aktual.
Selanjutnya menurut Zein Achmad (2009, 40) mengensi promos: adalah

sebagai berikut:



Promosi terdiri dari perseorangan, periklanan, promosi penjualan, dan

humas. Peran promesi dalam beuran pemasaran adalsh menghasillon

periukaran yang paling memuaskan dengan pasar yang ditaju meliiei
penyampaian, informasi mendidik, atau subu produk.

Dari beberapa definisi diatas maka dapst diambil w
promosi merupakan suatu alat komunikasi yang “ “ﬂ
konsumen dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan.

I L
e
e
2.3.1 Periklanan .

Iklan merupakan media yang mtﬂﬁmw
tujuan atau keinginan para produsen unmk M*ﬂ
produknya, Karena sifat iklan vang berulang-ulang akan memudabkan
seseorang atau konsumen untuk mengingat akan produk tersebut.

Menurut Kotler, P (2002, 658) definisi periklanan adalah scbagai
berkut:

“Periklanan adalah segala bentuk penyajian dan promosi ide,

barang, atau jasa secara non-personal oleh suatu sponsor tertentu

yang memerlukan pembeyaran”,

Pengertian iklan menurut Buchari Alma (2005, 195) adalah sebagai
berikut:

Iklan sama dengan advertising, yaitu yang suka dipasang pada

media massa seperti surat kabar, majalah, radio, TV, Film,

Bioskop, bahkan juga ada iklan keluarga, kematian, pernikahan,

kelahiran, anak hilang, dan sebagainya.

Sedangkan definisi iklan menurut M. Suyanto (2004, 27) adalah

sebagai berikut:



“Iklan adalah penggunasn media bayeran olch scorang penjusl
untuk mengkomunikasikan informasi persuasif tentang protik,
jasa, ataupun organisasi dan merupakan alat promosi yeng leet”.
o w—
Menurut Lovelock, Christopher. H & Lauren K. Wilght (2008, 294)
- -.‘ -
definisi iklan adalah sebagai berikut:
Iklan sering menjadi titik kontak pertama antarm peossr i
dan pelanpgannys, khususnya dalam pasar konsumen. Media
iklan vang dibayer mencakup sisran (televisi, stan sadio),
cetakan (majalsh dan koran), dan banyak jenis media lusr nung

(poster, reklame, pesan elektronik, dan bahkan dus). Hlen dapst
dilengkapi dengan brosur yang discbarkan melalui perantom atsn
pemasar langsung melalui surat, telepon (telemarketing). fiks

atau e-mail.

Selanjutnya definisi iklan memurat Ali Hasan (2008, 376) adaleh
schagai berikut:

“Iklan merupakan setisp bentuk penyajian non personal dan

promosi ide, barang-barang, atau jasa yang dibayar oleh sponsor

vang telah diidentifikasi”.

Adapun definisi iklan yang dikemukakan Rambat Lupiyvoadi dan A.
Hamdani (2006, 120) adalah sebagai berikut:

“Iklan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi impersonal

(impersonal communication) vang digunakan oleh perusahaan

barang atau jasa™.

Selanjumya definisi iklan menurut Sofjan Assauri (2007, 272) adalah

sebagai berikut:



Iklen adaleh cara untuk mempromosikan barang, jesa stsw

gagasanfde yang dibiayai oleh sponsor yang dilenal, dalem

rangka untuk menarik calon konsumen guna melalilen

pembelian, sehingga dapat meningkaikan penjualan ﬂ'ﬁ

perusahaan yang bersanghutan,

Sedangkan definisi iklan menurut Jefking, Frank m
' -

sebagai berikur:

“Iklan merupakan pesan-pesan penjualan yang m

vang diarahkan kepada para calon pembeli M_”

R
barang atau jasa tertentu dengan biaya yang semurah-murahmys’.
Adapun definisi iklan yang dikemukakan Simamora, Henry (2000,

756) adalah sebagai berikut:

lklan dapat didefinisikan sebagai komunikasi non pribadi melalui

bermacam-macam media yang dibayar oleh sebush perusahasn

bisnis atay organisasi nirlaba, atau individual, yang dalam

beberapa cara teridentifkasi dalam peran periklanan dan berharap

menginformasikan atau membujuk anggota-angpota dari pemirsa

terteniu,

Definisi iklan menurut Jain, Subhash, C (2001, 131) adalsh sebagai
herikut:

“lklan adalah penyampaion pesan vang disponsori oleh

perusahaan yang ditransmisikan melalui media massa™

Adapun definisi iklan menurst Titik Nurbivati (2005, 209} adalah
sebagai berikut:

“Iklan adalah segala bentuk penyajian informasi dan promosi

secara tidak langsung vang dilakukan oleh sponsor untuk

menawarkan ide, barang atan jasa™.



Sedangkan definisi iklan menurut Kasali, Rhenald (2008, 101) afslsh

sebagai berikut:

N i

klan yang efektif harus melakukan tiga fongsi AIDA, i

menarik perhatian dalam lingkungan yang ramai, memiliki S
pikat dan memberikan alasan untuk membeli stan
memikirkan brand itu ketika customer potensial sedang

untuk membeli produk sejenis.
o
23.1.1 Unsur-Unsur Periklanan < i,
Unsur-unsur periklanan menurut Kotler, P mn#ﬁ
sebagai berkut:
i -

. Surat Kabar

Fleksibel; ketepatan waktu; lip}:tm pasar lokal yang baik:

penerimaan vang luas; sangat dipercaya.
2. Televisi

Menggabungkan gambar, HI.IEIIEI-.IIH gerak;

indera; perhatian yang tinggi; jangkauen tinggi;
absolut tinggi: paparan bergerak cepat schingga sulit
dilihat; audizns dipilih secara kurang baik.

Surat Langsung
Biaya relatif tinggi; audiens terpilih; tidek ada persaingan
iklan dalam media yang sama; personalisasi.

Radio

Hanya penyajian suara, perhatian lebih rendah daripada
televisi; struktur harga tidak siandar; tidak ada jaminan
posisi; penggunaan masal; pilihan  geografis  dan
demografis tinggi; biaya rendah

Majalah

Tenpgang wakin atss manfast dari pembelian iklan
panjang; ada peredaran vang sia-sin; tidak ada jaminan
posisi produk; pilihan geografis dan demografistinggi;
kredibilitas dan gengsi; mutu reproduksi tinggi; jangka
walkiu panjang; penerusan pembacaan baik.



10.

11.

Surat Berita
Biaya bisa mengalir dengan sig-sin;

tinggi; sangat terkontrol; peluang intersksi;
rendah.

e
. Brosur & vl

Lentur; sangat terkendali; pﬂ_
rendah; Produksi yang bericbihan bisa
mengalir dengan sia-sia. .

Telepon uI-
Memiliki banyak pengguna; peluang

gentuhan pribadi; biaya relatif tinggi
secara sukarclawan. PN o

Internet

Selektivitas tinggi; kemungkinan interaktif; blaye selatil
rendah

. O A
Ruang Terbuka {out door)
Fleksibilis; pengulangan paparan tinggi; bisys rendaby
persaingan rendah; tidak ada pilihen sudiens; krestivitas
terbatas.

Halaman Kuning Pads Buku Telepon

Liputan lokal yang unggul; sangat meyakinkan; jangkauan
luas; biaya rendab; persaingan tinggi; tenggang wakiu atas
manfaat dari pembelian iklan panjang;kreativitas terbatas.

Ada lima keputusan utama dalam pembuatan program

periklanan menurut Kotler, P (2002, 658) adalah sebagai berikut:

Menentukan tujuan periklanan

Tujuan periklanan harus berdasarkan pada Keputusan
sebelumnva mengenai pasar sasaran, penentuan posisi
pasar, dan bauran pemasaran. Tujuan periklanan dapat
digolongkan berdasarkan sasarannya yaitu apakah untuk
menginformasikan, membujuk, atau mengingatkan. Pilihan
tujuan periklanan harus didasarkan pada analisis yang
mendalam mengenai situasi pemasaran sekarang. Jika kelas
produk tersebut mapan, dan perusahaan merupakan
pemimpin pasar, dan jika penggunaan mereknya rendah,
wjuan yang tepat adalah mendorong pemakaian merek
vang lebih tinggi. Jika kelas produk it baru, dan



perusahaan bukan pemimpin pasar, tetapi menek femebo
lebih unggul dibandingkan pemimpin pasar,

Faﬂ.—?ﬂ:ﬂpﬁ adalah meyakinkan pasar mengenai

me <

mengeluarkan terlalu  banyak uniuk

sebenamya sebagian uang tersebut dapat
hal yang lebih baik. Periklanan
berkelanjutan yang berlangsung
sekarang. Walaopun  iklan  diperiakulkan

sckarang, sebagian sebenamya M
membentuk nilai tak berwujud yang discbut

i
{

,M

. Memilih pesan periklanan
Pengiklan melalui empat tahap
suatu strategi yang kreatif yaitu
pesan. Pesan “manfast” produk harus dipubusian
bagian dari pengembangan konsep produk.
biasanya ada kebebasan uniuk memilih sejuminh
vang mungkin, Dan dengan berjalannya waliu,
mungkin  ingin m:nggmﬁ produlk,
konsumen sedang mencari “manfast” bary stau manfast
lain dari produk tem:hut Kedua, evaluasi dan

}E
lﬂ“

iu

penjualan inti. Pengiklan harus melakukan analisis dan riset
pasar unfuk menentukan daya tark mana yang paling
mungkin berhasil bagi aodiens sassrannya.

pelaksanaan pesan. Dampak pesan tidak hanya lergantung
pada epa vang dilakukan tetapi juga pada bagaimana
mengatakannya. Beberapa iklan mengorah pada penentuan
posisi nasional dan yang lain penentuan posisi emosional.
Dan yang keempat, kaji ulang tanggung jawab sosial,
Pengiklan dan biro harus memastikan bahwa iklan “kreatif™

sccara lerbuka dan jujur dengan kensumennya. Tetapi
penyalahgunaan mungkin terjadi, dan pembuat kebijakan
publik telah mengembangkan seperangkat undang-undeng
dan peraturan untuk mengatur periklanan.



4. Pengukuran efektivitas ;
Setelah memilih pesan iklan, tugas r
adalsh memilih media perikianan
pesan iklannya, Tahap-tahapnya adalsh
keputusan mengenai jangkauan, freluensi,
yvang diinginkan; memilih diantsra
utama, memilih sarana  media

waktunya; serta memutuskan alokasi - medisS s
geoprafis. Hasil keputusan itu perlu dievalunsi. on o0

= W

5. Memilih diantara media-media vtama. o~
Perencanaan media harus mengetahui
media utama dalam menyampaikan
dan dampak. Ide mengenai dampak
dipelajari kembali secara periodik. Alasan lain
peninjavan kembali adalah terus bermunculennys
bar.

S

Unsur-unsur periklanan menurut Forsyth, Patrick (1997, 118)
adalah schagal berikut:

1. Televisi
Televisi dipandang sebagai medium yang secara umum
terbaik untuk mencapai dampak massal dan
suatu respon penjualan yvang langsung dan cepat. Televisi
memungkinkan produk didemonstrasikan, bergyna dalam
menguji pemasaran produksi baru kerena sifatnys yang
regional, tetapi sangat mahal.

2. Radio
Radio memainkan pop bagi orang muda, menawarkan
pengulangan dan telah terbukii menjadi sarana yang luar
binsa untuk produk-produk tertentu.

3. Koran
Dibeca dalam keadaan lebih santai dan konsckuensinya

depat disertai detail yang lebih banyak.

4. Direct mail
Direct mail berguna untuk membantu promosi khusus
dalam wilayah-wilayah tertentu (cakupan nasional dari
pasar pengguna yang sangat mahal), dan dalam bidang



Selain unsur-unsur diatas, iklan pun hares
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indusiri dari jesa dimana dircct mail dapast \_
terhadap audiens yang sangal khusus,

Majalah
Majalah bervariasi dan caturwulan
mingguan dan dari yang paling umum,
cakupannya sampai yang hanya

khusus. an - = ol
por Sy i o
Poster e

Poster yaitu suatu media yang ﬂ“w
jalan atau lempm-lmpumw LI
el

yang jelas agar sesuatu yang ingin m_'
sasarannya. Adapun tjuan iklan menurut Forsyth, Patrick (1997,
118) adaleh sehagai berikut:

Memberi informasi. Informasi ini berfungsi sebagai susu
pengingat bagi para pengguna sekarang, atau dapat
memberi  informasi kepads mercka yang belum
menggunakan produk itu bahwa produk ite sda.

Berusaha membujuk. lklan dapat membujuk pars pengguna
sekarang untuk membeli lagl, mereka yang belum menjadi
pengguna untuk mencoba prodok itu untuk pertama kalinya
dan pengguna baru untuk mengubah merck atau pemasok.

. Menciptakan disonansi  kognitift Dapat membaniu

menciptakan  ketidakpastian tentang kemampuan para
pemasok yang ads sekarang umtuk dapat memenuhi
kebutuhan schaik-baiknya.

Menciptakan dukungan. Pengiklanan dapat berkompetensi
dengen iklan yang dipasang oleh pesaing (yang maunya
juga menciptakan disonansi) untuk memperkuat ide bahwa
pembelian yang sekarang merupakan yang terbaik yang
dapat memenuhi kebutuhar pelanggan. Selain it
pengiklanan bertujuan mengurangi  ketidakpastian yang
dirasakan oleh pelanggan yang terfjadi segera setelah
melakukan suatu pembelian yang penting dan berharga,
pada saat mereka memperdebatkan apakah telah membuat
pilihan vang tepat atau tidak.
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Adapun unsur-unsur periklenan menurut Ehrlich, Evelys tin

Duke Fanelli (2006, 90) adalah sebagai berikut:

Televisi Ny S —
Televisi merupakan media iklan paling

biaya layang maupun bisya

tayangan iklan untuk televisi kabel efeletif bis 2

bagi scbagian perusahasn, tetapi honys
didistribusikan secara nasional dapet menjustifibast by

iklan jaringan televisi untuk w
dapal mencapai hampir sejuta dolar.

Intemiet S
Intemet sebagai salah satu saluran telah ‘secarn

diperbaiki berdasarkan pengalaman, tetapi memang ada
transformasi besar yang terjadi karena teknologi internet.

Sedangkan unsur-unsur periklanan menurat Titik Nurbiyati
{2005, 222) adalah sebagai berikut:

1.

Surat kabar

Surat kabar dapat menjangkau setiap lapisan masyarakat
karena dibaca secara luas.

Majalah
Majalah relatif lebih lama, dari seminggu sampai sebulan,

Daftar alamat
Daftar alamat merupakan buku yang memuat daftar nama

orang atau perusahaan lengkap dengan nomor dan telepon.

Radio

Radio menciptakan kesan audio yang selurvhoya
ditentukan oleh kemampuan pendengar untuk menangkap
informasi setelah mendengarnya.

Televisi
Televisi memiliki kamkteristik yang paling menonjol
sebagai media iklan yakni kombinasi gambar dan suar.
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Selanjutnya unsur-unsur periklanan menurut Sofjan Asssr
(2007, 274) adalah sebagai berikut:

. Advernsi ok (orint bersing, b Sl i
harian surat kabar atau majalah.

2. Advertensi elekironik (electromic m

siaran radio dan TV,

3. Adveriensi dilvar rumah (ewtdoor m
papan reklame atau poster.

4, Mmlkhm{wfnﬂmw
mmbarmghndinhﬂmmn
seperti pulpen, kalender, dan lain lain bacang xene
harganya relatif murah dan bissanya H_—
perusahaan yang memberikan.

5. Adveriensi langsung (direct mail), hnq-
vang dikirim langsung dengan pos kepada calon '

2.4 Penjualan .

Kebanyakan perusahaan memprakickan penjualan dengan kapasitas rq
lebih. Sasaran langsung perusahaan adalah apa yang mereka buat. Dalam industri
modern, kapasitas produksi dibangun sedemikian rupa dan penjusl harus bekerja
keras untuk merjangkau para pembcli. Oleh karena itw, perusahaan harus lebih
gencar dan agresif. Untuk lebih memperjelas pengertian penjualan tersebut,
berikut ini akan dikemukakan pendapat dari beberapa ahli.

Pengertian penjualan menurut Zein Achmad (2009, 15) adalah sebagai
berikut:

Penjualan didasarkan pada pendapat bahwa orang yang akan membeli

barang dan jasa yang lebih baik jl]'.'.ﬂ nwnggmmknn teknik penjualan

yang agresif dan penjualan yang tinggi tersebut akan mendatangkan
keuntungan yang tinggi pula.
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Adapun pengertian penjualan menurnt M. Mursid (2008, 130) sfaish
sebagai berikut:

Penjualan adalah alat vang paling efektif biaya pada

pembelian lebih lanjut, tenstama dalam membangun

keyakinan dan tindakan pembeli, Penjualan juga dapet e

sumbangan yang besar bagi perusahean barang konsumsi.

Definisi penjualan menurut Kotler, P dan Kevin Lane “ 19)

Fl-_. -
adalah sebagai berikn: BT T
Bk | i

Penjualan beranggapan bahwa konsumen dan bisnis, jike diblehen .
tidak akan membeli cukup banyak produk organisasi. Kevenssya,
organisasi tersebut harus melakukan upaya penjusian dan _'-
vang agresif,

Sedangkan definisi penjualan menurut Christina, Ellen, M. Fuad, Sugiano
dan Edy Sukarno (2001, 23) adalah sebagai berikut:

“penjualan adalah perkiraan atau proyeksi secara teknis permintaan

konsumen potensial unuk suatu waktu tertentu dengan berbagai

asumsi”,

Berdasarkan pengertian diatas, maka penulis bisa menarik kesimpulan
bahwa penjualan merupakan transaksi bisnis antar penjual dan pembeli terhadap
barang dan jasa vang ditawarkan. Penjualan dimulai dari produk yang ada dan
menghendaki agar dilakukan penjualan dan promosi yang besar untuk mencapai

penjualan tersebut.
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2.4.1 Volume Penjualan
Dalam melakukan promosi yang baik dan tetap skan menfgiation
volume penjualan. Oleh sebab itu, volume penjusian jugs m
dalam mendalami masalah-masalah dalam perusshass, - - -
Definisi volume penjualan yang dikemukeksn Basy _ﬂl
197) adalah sebagai berikut:
“Volume penjuslan merupakan sustu studi mendslam tentang
masalah-masalah  penjualan bersih dari laporan rugi lsbe
perusahaan (laporan operasional)™,
Adapun  definisi volume penjualan yang dikemukalan Assegaf
Ibrahim Abdullah (1991, 387) adalah sebagai berikut:
“Volume penjualan adalah jumlah yang dipandang dasd
hubungan biaya dalam perusahaan dapat memperkirakan target.
Unit penjualan untuk memperoleh laba yang ditentukan™,

2.5 Pengaruh Periklanan Terhadap Penjualan
Promosi merupakan bagian awal yang penting sebelum tefadinya suatu
perjulan didalam pemasaran. Promosi akan berpengaruh bagi sustu penjualan,
apabila promosi tersebut berjalan dengan lancar maka penjualannya pun akan
meningkat. Seperti promosi dalam bentuk iklan. Promosi ini sangat cepat untuk
menarik perhatian konsumen schingga produk yang ditawarkan akan laku 1erjual

dan perusahasn akan mendapatkan keuntungan.



BAR ITI

OBJEK DAN METODE PENELITIAN

3.1 Objek Penelitian -

Yang menjadi objek penelitian dalam makalsh skripsi ini adalsh pesulis
melakukan pedielitien langsung pada CV Taufen's Pish Faom , Desa Tunsh Blars,.
Kecamatan Kedung Halang, Kabupaten Bogor, Jawa Bamt Perusshans inl
bergerak dalam bidang usaha budidaya ikan hiss yang didiriken di Maseng,
Kecamatan Caringin pada tahun [1985. Dengan varisbel yang diteliti adalah
promosi sebagai variabel x (independen) dan penjualan sebagai varisbel y
(dependen).

Agar perusahaan dapat begalan dengan lancar, maka diperiukan suatu
promosi yang pgencar agar konsumen dapal mengetahui akan produk yang
ditawarkan. Bentuk promosi yang dilakukan oleh CV. Taufan's Fish Farm adalah
dengan medin periklanan, Karena sifat iklan yang bemulang-ulang schingga
konsumen lebih cepat tanggap, Media terssbut dibagi menjadi 2 bagian yaim
media cetak dan media elekironik. Media cetak seperti poster yang dipasang
dipinggir-pinggir jalan dan juga media eletronik seperti intermet agar seseorang
dapat melihat langsung jenis-jenis ikan yang tersedia pada perusshaan. Promosi
akan berpengaruh terhadap penjualan dan volume penjualan yaitu jika
promosinya berjalan dengan baik, maka penjualannya pun akan meningkat begitu

pula dengan volume penjualannya.

40



3.12.3 Prosedur Pengumpulan Data
Dalam pengumpulan data sebagai landasan umiuk menganalisa dan
membahas masalah yang berkaitan dengan judul skeipsi ﬂ,.#g
menggunakan beberapa cara sebagai berikut: w —

I. Riset Lapangan (Field Research)

e T iielall
T il =

Kegiatan dilakukan untuk memperoleh data dengan “
secara langsung terhedap objek yang dituju. Uﬁ%’h
tersebut, penulis melakukan beberapa cara sebagsi berikut:

a. Ohbservasi (Pengamatan)

Dalam kegiatan ini penulis melskukon pengamstan secam
langsung dan pencatatan untuk mendspatkan date yung
diperlukan perusehaan,

b. Wawancara {lﬂemm}
Dengan cara ini penulis mhhﬂmmmmw
pihak  perusshaan yang mempunyai Wewenang
tanggungjawab terhadap masalah-macalah yang diteliti.
2. Riset Kepustakaan (Library Research)
Melalui riset kepustakaan ini, penulis dapst memperoleh data
sekunder yang dilakukan dengan jalan membaca buku-buku, majalah,
brosur, karya ilmiah maupun media-media lain yang ada kaitannya baik

secara langsung maupun tidak langsung dengan penelitian ini.

3.1-4 M!tﬂdﬂ I&ﬂ.Eﬁh

Untuk mengolah data yang telah terkumpul, maka penulis mencoba

untuk lebih memperdalam lagi seberapa besar pengaruh promosi terhadap
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penjualen.  Untuk  itw, penulis mengpunskan analisis koelisien
regresi,korelasi dan uji hipotesis yaitu sebagai berilkut:

a. Analisis Koefisien Regresi e

Y=a+bX

Dalam hal ini:
Y = penjualan v <
X = promosi i
a = konstania

b = koefisien regresi

Koefisien regresi a dan b dapat dicari dengan menggunakan rumus schagai

herikut:

b= n(ZXY)-(IX) (XY)

n (EX)— (EX)

a= (£X%) (ZTY)- (EXY) (EX)
n (EX%) - EX)

Koefisien korelasi r dapat dicari dengan menggunakan rumus sebagai
berikut:
r= n(ZXY) - (EX) (£Y]

W(ZX) - (EX) Vn(ZY)~EZY)’
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dengan kebutuhan berbagai jenis ikan hias yang dibudidayskan dileksi
tersebut.

Bentuk promosi yang dilakukan CV. Taufan's Fidh St
dengan iklan. Jenis promosi yang ditawarkan yaitn berupa defissiiSie il
hias maupun ikan maanvis baik melalui media cetak seperti pasienpasier
yang dipasang dipinggir-pinggir jelan juga melalui -ﬁw:
internet, Pemasangan iklan bissonya dilakesnakan 2 w
hahkan | bulan sekali. Dan apabila perusshsan tersebut memiliki jonis-jenis
ikan hias yang baru, perusahaan langsung memasanghan iklannye
Perusahasn sengaja membatasi promosinya dengan tujusn ager tinglst
permintaan konsumen dengan stok ikan hias seimbang. i -

Dalam penjualannya, CV. Taufan's Fish Farm sudah cukup luas seperti
Jakarta, Bogor, Tangerang, Bekasi, Surabaya, Palembang, Jambi, Semamng,
dan DBandung. Dalam menunjang kegiatan penjualan, perusahasn
menggunakan alal tramsportasi berapa 2 unit mobil. Transportasi
menggunakan mobil hanva untuk pengiriman sekitar JABOTABEK, namun
untuk keluar kota digunakan jasa kereta api, titipan kilat, dan travel.
Lembagpa tersebut dipesan 2 hari sebelum pengiriman.

Sistem pembavaran vang dilakukan oleh CV, Taufan’s Fish Famm
menggunakan dua cara yaitu pembayaran tunai dan konsinyasi. Konsinpasi
adalah cara pembayaran dengan cara pemberian barang yang dipesan olch
cksportir atau konsumen vang nantinya dicatat oleh perusahaan dengan

memberikan surat jalan apabila setiap pengiriman barang kepada eksportir.



Setelah itu setiap bulan perusshaan memberikan tagihan kepada slaponie
sesuai perjanjian dan jumlah barang yang telah dikisim ssbiumge.
Pembayaran konsinyasi ditujukan untuk pelanggan tetap JESER—
dengan cara perusahaan mengirim berbagai produk ks kepadsisen
sesual dengan pesanan, sedangkan pembayarannys bame dilalalan ssish
satu bulan. Pembayaran secara tunai mw
Adapun cara pembayaran lain yaitu dengan carn. mesimmsiae el
rekening perusahaan yang ada pada bank BCA dan bank BNL © v o
P —
4.1.2 Struktur Organisasi dan Uraian Kerja R

Struktur orpanisasi perusahaan Taufan's Fish Farm di pimpio oleh satu
orang Manajer perusshaan, berbagai keputusan yang berkaitan dengan
pengembangan usaha sepenuhnys menjadi wewenang mangjer perusahaan.
Manajer perusahaan dibantu oleh beberapa orang staf administrasi dan
pemasaran dan staf akuntansi dan sales promosi yang bertugas mengadalkan
hubungan dengan eksportir serta mencari pasaran, manajer bidang akuntansi
dan finansial yang bertugas mengatur gaji karyawan, serta manajer bidang
prodiksi dan transportasi yang mengontrol ketiga lokasi budidaya milik
Taufan's Fish Farm.

Tenaga kerja di Ciluar dibagi atas 2 bagian kegiatan, yaitu bagian
administrasi kantor dan bagian tenaga kerja lapangan. Jumlah karyawan
yang berada di Ciluar adalah sebanyak 22 orang, Maseng 15 orang,

Baranang Siang 8 orang. Jadi jumlah keseluruhannya 45 orang.
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Organisasi scbenarnya merupakan suatu sistem pembugian kege Olch
karena itu, struktur organisasi harus disusun sesuni dengan REbusian e
tujusn yang ditetspkan. Berikut ini akan diumiken eSS
karyawan yang ada pula pada perusshsan Taufan's Fish Sssasdeieh
sebagai berikut:

a. Direktur {Pemilik)

b. Manajer Perusahasn Ry
Manajer merupakan pimpinan perusshasn. Tuges deri mansier
ndalah menerima dan mengevaluasi setinp laporan dari pam
mangjer pemasaran, manajer bidang akuntansi den (inensisl,
Namun, terkadang direksi mengontrol persiapan packing ikan
yang akan dikirim pada pelanggan dan melihat kinegja pam

karyawan.

¢. Staff Pemasaran dan Administrasi
Stafl pemasaran dan administrasi bertugas untuk mengadakan
hubungan dengan para pelanggan seperti supplier, dan para
eksportir serta mencari pasaran. Selain itu, manajer pemasaran

harus mengontrol persediaan ikan yang ada pada perusahaan.



d. Staf Akuntansi
Stafl akuntansi  bidang akuntansi bertugas umtul s
karvawan, serta mencatat segala pembelion SRR
dalam bidang keuangan, dalam' pemasalun "

pengeluaran barang,

¢. Pengawas -

Pengawas bertugas membust laporan kepads disshi o
mengontrol  semua  kegiatan produksi - ateupun - dalam. hal
pengiriman barang ataupun pembelian barang agar ikan yang
akan dikirim atau dibeli dari para petani iken mempunysi mulis
yang terbaik. Pengawas dipilih perusahaan berdasarkan penilaian
terhadap prestasi kefja yang mencakup kemampuan orang
tersebut menjalankan fungsi seorang pengawas.

£ Kepala Divisi
Kepala bagian bertanggung jawab atas tiap unit yang dibawahi.
Namun, kepala bagian ini dibawah tingkatannya dari supervisor
jadi kepala tiep divisi unit bisnis ikan bertugas melaporkan
kondisi ikan den stok barang yang ada. Di perusahaan ini dibagi
pembagian kedanya menurut divisi, seperti divisi ikan maanvis
dan udang, divisi ikan blackghost, divisi iken bawal, divisi ikan

patin, divisi ikan konsumsi dan divisi ikan hias.



g- Karyawan ’
Karyawan adalah tenaga kerja vang bertugss umtil i
para kepala divisi untuk mengontrol kondisi s .
memberi obat apabila ikan sakit dan melakulangiipaensi

pesanan konsumen. elp—
= gallan.
h. Satpam AT ™

Satpam bertugas untuk menjaga keamanan. perushasnden

mencatat absensi para karyawan setiap kali bekegje. o0

el

i. Bagian Dapur WA

Bagian dapur bertugas untuk menyiapkan minuman untuk pam

tamu yang datang pada perusahasn dan pimpinan. Selsin i,
menyediakan kebutuhan makanan untuk para karyswan.

4.2 Pembahasan
4.2.1 Pelaksanaan Periklanan Yang Dilakukan Oleh CV, Taufan's Fish Farm
Iklan yang dilakukan CV. Taufan’s Fish Farm berupa poster-poster
yang dipasang dipinggir-pinggir jalan. Poster-poster tersebut ditempatkan
ditempat-tempat yang strategis dengan tujuan bisa dilihat oleh konsumen
atau seseorang sehingga konsumen dapat melihat jelas jenis-jenis ikan hias

yang ditawarkan oleh perusahaan.



Dalam hal ini perusahaan menugaskan kepada bagian staff s
untuk mencari daerah mana yang cocok untuk dijadilan schaghiempeiieg
pemasangan poster tersebut. Tempat yang dimakend it SE——"
yang strategis yang sering dilalui oleh seseorang ymmgs SS——"
menghasilkan banyak keuntungan. Dan juga dapst mesbesilaminfmasi
vang efektif dan jelas agar konsumen stau seseorang dapat mengeiani i
pemasangan iklan tersebut. Selain dipasangkan di tempei-tempet smiogis.
bentuk dari poster tersebut harus menarik seperti dari-segi gambar lanne
vang jelas, dari segi warnanya yang mencolok, bentuk dari posteraym gung
indah dan kots-katanya yang meyakinkan serta berussha membujuk agar
konsumen tertarik untuk membeli produk tersebut dan jugs sshagai
pengingat schingga konsumen selalu ingat akan produk terscbut dan enggan
membeli produk ke tempat vang lain.

Selain poster, banyak media-media cetak lainnya seperti surat kabar
dan majalah. Tetapi perusahaan tidak memasang iklan tersebut dikarenakan
dianggep tidak efektif dan tidak banyak orang membaca khususnya bagi
penggemar ikan. Walaupun kedua media tersebut sangat luas pemaserannya,
tapi itu tidak menjamin seseorang untuk membacanya secara keseluruhan
dan daya tarik untuk membelinya kurang, Terutama surat kabar, media ini
sangat terfokus pada teori dan hanya menjelaskan secara kata-kata dan
jarang menampilkan gambar dari produk tersebut. Padahal, pemasangan
gambar sangat penting hegi seseorang untuk mengenal lebih jauh seperti apa

bentuk dari produk tersebut apalagi ditambah dengan daser pewarnaan



gambarnya yang menarik itu akan menambah rase semangat duntbsligin
tahukan seseorang untuk membeli. Yang terpenting dari pemssngs S
yaitu tepat sasaran dan gampang diingat. Tepat sssammn el
iklan terscbut kena dibati pars konsumen dan temtpatuyn SR
Apabila produk tersebut sudah tepat, berarti produk temebub sl
dipasar oleh sejumiah besar calon pembeli. Dan jugs Sesspiinieny
dengan harga yang terjangkau agar konsumen -bamysle: yang balih, b
produk tersebut, Oleh karena itu, poster dianggap medin yung Sspst by
perusahasn Taufan's Fish Farm untuk mempromosiken prodelosm sais
ikan maanvis. S—

Agar poster dapot bertahan lama dalam pemassngannys, baban i
poster tersebut dipilih yang berkualitas dan bagus yang beriaban lama
hingga 2 minggu yaitu poster yang mempunyai bahan dasar yang lust
terhadap angin, panas, dan hujan scperti cat warnanya yang tidak hestur bila
terkena hujan, fondasi pemasangannya yang kuat artinya bila terkena angin
tidak tumbang dan juga tidak mudah robek. Pemasangan dari poster tersebut
sebenarnva tidak mudah seperti yang dibayangkan vaitu perlu ketelitian dan
kehati-hatian dalam pemasangannys. Bagi omng vang kursng ahli dalam
pemasangan poster tersebut dan terkesan asal-asalan, akan berdampak buruk
bagi orang yang tidak sengaja melintasi jalan tersebul yang bisa saja
sewaktu-wakiu tanpa diduga poster tersebut tumbang dan menimpa orang-
orang yang ada disekitar tempat kejadian. Ini akan samgat merugikan

perusahaan dan akan menimbulkan citra buruk bagi perusahsan dimata



sescorang, Dan apebila bahan dasar dari poster tersebut lusil Sagus
kualitasnya, kemungkinan Ketshanan dari poster  Sersshubosiiek S
bertahan lama. -

Setiap bulan perusahaan merubah dan menperbalmtig———
dengan tujusn agar konsumen tidak merasa jemub danlmE—-
melihatnya. Maka perusahasn memperbaharuinys dengen semsmnsaion:
kembali poster tersebut dengan gambar ikan dan _*
sehingga terkesan selalu cnak dipandang. Apabils _‘
jenis ikan hias yang baru, perusahaan secara langsung memajangkan posier
tersebut dengan tujuan memberitabukan kepads konsumes dan
pelanggunnys bahwa perusahaan Taufan's Fish Fanm mempunysi jedis foan
hias yang baru. Maka dari itu, perusshaan herus pintar untuk mencipinkan
suasana yang baru dan nyaman untuk dapat memenuhi sasaran dan jugs
dapat memenuhi kebuwhan yang diinginkan kensumen.Apabila konsumen
merasa puas dan senang, perusahaan pun kan mendapatkan banyak
keuntungan.

Sclain media cetak, CV, Taufan's Fish Farm juga menggunakan media
elektronik yaitu internet. Internet merupakan jenis media yang lebih canggih
dan sistem informasinya lebih cepat. Keuntungan dari internet yaitu
konsumen bisa secara langsung berintereksi dengan perusahaan. Jenis produ
yang ditawarkan yaitm berupa daftar-dafiar jenis aneka macam ikan hias
termasuk ikan maanvis. Apabila konsumen atau seseorang kurang puas akan

jenis-jenis ikan hias dan ikan masnvis yang ditawarkan perusahaan, atau



bahkan ingin memberikan saran maupun kritiken apapun, *
membuka website sendiri apar konsumen lebib belunss dan SErbake Sk
mengenal lebih dalam mengenai jenis ikan yang ade Sl
Konsumen atau seseorang tinggal klik ke prw, Tosfisne SRS
Di website ini, konsumen dapat dengan bebas mengutslunummslnnk
yang ingin disampaikan kepada mup_“
terbuka menerima semua pertanyaan, saran dan kritilen yang disiskan.
Adapun media clektronik seperti televisi dan.sadio. el madie
clektronik tersebut menciptakan penjualan yang lebibh copat den
menawarkan pengulangan akan produk-produk yung ditawaskan dan
biayanya pun sekali tayang atau sekali produksi paling mahal. Memang
sudah tidak diragukan lagi bila kedua media tersebut merupakan modia yung
paling modern dan sangat efektif untuk menarik konsumennyn. Pemasangan
iklan yang sudah tayang di televisi biasanya perusahaan yang sudsh besar
dan terkenal vang semua orang tahu. Sedangkan CV. Taufan's Fish Famm
merupikan perusahaan yang tidak terlalu besar dan tidak banyak orang yang
tahu akan perusahaan ini. Hanya kalangan hobiis saja yang tahu dan
membeli produknya. Maka dari itu, perusahaan Taufan’s Fish Farm tidak
menggunakan media tersebut dikarenakan harganya yang mahal dan
terkesan mewah, Perusahaan memilih media internet dan dianggap tepat
selain harganva vang mursh dan terjangkau. Internet juga bisa saling
terbuka antara perusashaan dengan konsumennya. Adapun media iklan yang

lain veng ada di perusahaan Taufan’s Fish Farm yaitu direct moil atau



periklanan langsung. Direct mail yang dimaksud yaitu berupsigsiber-
gambar ikan atau sample-sample ikan yang dikifim langsungssiaepos
kepada calon pembeli. Biasanya barang yang akan dilisim stlilsssesiu
persctujuan dari kedun belah pihak yaitu k. pensslm—"
konsumen. Sebelumnya konsumen mengirim alamat yeng el dapais
perusahaosn untok dikirim kembali berupa _W
konsumen. Tapi permintaan ini mﬁhmmw
situs intemet yang dilakukan oleh perusahaan, konsumen tidsk g
lagi untuk melakukan hal tersebut. T T
Dalam mengelola periklanan, perusahaan hams mempunysi misi stan
twjuan yang jelas agar dapat berjalan dengan sukses ymite dengen sass
menarik pelanggan sebanyak-banyaknys dengan melihat kembali segi
kualitas produknya sehingga konsumen tidak ada yang kecewn. Apabila
kualitasnya baik, konsumen akan merasa puas schingga perusahasn akan
mendapatkan banyak keuntungan, Pekerjaan ini bukanlah hal yang mudah
karena sekarang perusahaan diharuskan lebih gencar dalam mempromosikan
melalui beberapa media yang dinilai cocok. Perusahaan juga harus beruseha
menampilkan yang terbaik karena banyak sekali persaingan dimana-mans
sehinggn perusahaan harus dapat membujuk dan meyakinkan konsumen
bahwa produk vang ditawarkan mempunyai kualitas yang baik sehingga
konsumen mau membeli produk tersebut, juga berusaha mengingatkan agar
konsumen selalu ingat akan produk tersebut dan enggan berpaling ke produk
yang lain, Selain itu, perusahaan berusaha untuk menetapkan harga dibawah



harga pesaing sehingga konsumen banyak yang beralih ke porusiisan Sl
Dan dapat mengukur hesil yang dicapai perusahssm apelah Basiine
memuaskan atau tidak. Apabila memuaskan berarti produlc s sudah
baik tapi scbaliknya jika tidak memuaskan, berarti ada yang Sssmpeaiah o
dari segi promosinya, penjuslannya, atau bahkan produleye. w0

Banyak sckarang perusshaan berlombe-lomibe sl et
perhatian konsumen dengan mengadakan w
baik berupa makanan, barang, maupun uang. Tapi perusshamm Taufiais High
Farm tidak mengadakan undian berhadinh spapun maupun pembesion
barang secara cuma-cuma kepads komsumen. Kerens sekarang banysk
penipuan oleh sejumlah orang-orang yang tidak bertanggungiowsh yang
mengatasnamakan perusahaan tersebut behwa perasshasn yang dimaksud
mengadakan undian berhadiah dengan syarat harus mentransfer uang ke
rekening si pelaku. Kejadian tersebut bukannya sckall staupun dua kali
bahkan sering terfjadi tapi ada saja orang yang mau dibohongi. Dengan
adanya kejadizn tersebut, perusahasn Taufan's Fish Farm tidak berani
mengadakan undian berhadiah apapun karena itu akan sangat merugikan
perusahaan dan akan mencemarkan nama baik perusahaan.

Biaya promosi yang dikeluarkan oleh CV. Taufan's Fish Farm dalam
mempromosikan iklan untuk setiap kuartal pada tahun 2004 sampai dengan

tahun 2007 dapat dilihat pada tabel 4.1 berikut:



Tabel 4.1 o g i,

Biaya Promosi Perfode Tahun 2004-2007 « « & ©

(dalam rupish) el v
Tahun Quartal Promeosi -ra-
2004 1 314000 - |

2 -L

3

4
2005 I GBI | e e

2 450500 e

3 #0000 | e

4 463,300 i L ]
2006 I 618.100 -

2 618.800

3 619.500

4 623.000
2007 1 $83.400

2 889.800

B $92.000

4 894200

Jumlah 0,145.800

Sumber: CV, Taufan’s Fish Farm



Tabel 4.2 . = .

Tingkat Penjualan Periode Tahun 2004-2000 « &

(dalam rupiah)
Tahun Quartal
2004 1
)
3
4
2005 1
2
3
4 J_m i i = N
2006 I 2.597.100
2 5.486.500
3 3.346.000
3 7.434.200
2007 1 3.602.800
2 4.598.500
3 5.522.700
4 7.202.000
Jumlah 53.268.700

Sumber: CV. Taufan’s Fish Farm



Tabel 4.3 Promosi dan Penjualan -
CV. Taufan's Fish Farm 2004-2007 * wir
(Dalam Rupiah)
Tahun Quartal Promosi =
2004 1 314000 | e |
2 314200 | - OEAR
3 315.500 1529200 |
4 316,600 IMeAN
2005 | 458.900 134800 |
2 459.500 6240
3 460000 | 2586300 |
4 463.300 3045000 |
2006 I 6185.100 ~ 2.597.100
7 618.800 5.486.500
3 619,500 3.346.000
3 623.000 2.434.200
2007 [ 888,400 3.602.800
2 §89.800 4.598.500
3 §92.000 6.522.700
3 894.200 7.202.000
Jumlah 9,145,800 53.268.700

Sumber:; Hasil Penelitian 2004-2007



Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa biaya promosi dan pesfusien
yang dikeluarkan oleh CV. Taufan’s Fish Farm yaitu biays promes] sehesar
Rp 9.145 800, sedangkan penjualannya sebhesar Rp 53.268.700. 1

Untuk mengetuhui seberapa besar pengands promesissbeiy
penjualan pada CV. Taufan's Fish Farm, maks dilskulan aaslisssies. s
yang dibutuhkan dalam analisa ini adalsh promesi den pesiiien S
dilihat pada tabel 4.4 i - _—

L IR



Tabel 4.4 .
Regresi Linier -

Mo X Y x Y* xY

1 314000 | 584.900 98,596.000.000 342.108.010.000

2 114200 | 953900 | U8.721.640.000 | 909.925

3 315,500 | 2.520.200 | 99.540.250.000 | 6.396.852.640.000

] 316,600 | 2.716.400 | 100.235.560.000 | 7.378.825.960.000 | BS0IE 40000
5 458000 | 2134800 | 210.589.210.000 | 4557371080000 | D9assnnng |
3 150500 | 2.628.400 | 211.140.250.000 | GOOBABG.560000 | 1.207 340800000 |
7| 460.000 | 2586300 | 211.600.000,000 | G.688.947.600,000 | 1189608000000
g 463.300 | 3.045.000 | 214.646.890.000 | 9.272.025.000000 | 1400748500000
9 618.100 | 2.597.100 | 382.047.610.000 | 6.744,928.410,000 | 1.605.267.500.000
10 G18.800 | 5486500 | 382.913.440.000 | 30.101.682.250,000 | 3.395,046.200.000
i} 619500 | 3.346.000 | 383.780.250.000 | 11.195.716.000.000 | 2.072.847.000.000
12| 623.000 | 2434200 | 388.120.000.000 | 5.025.329.640.000 | 1.516.506.600.000
13 888400 | 3.602.800 | 789.254.560.000 | 12.980.167.840.000 | 3.200.727.520.000
14| S89.800 | 4.508.500 | 791.744.040.000 | 21.146.202.250.000 | 4.091.745.300,000
15 | 892000 | 6322700 | 795.664.000.000 | 42.545.615.290.000 | 5.818.248.400.000
16 | 894200 | 7.202.000 | 799.593.640.000 | 51.868.804.000.000 | 6.440.028.400.000
Tumlah | 0.145.800 | 53268700 | 5.958.187.340.000 | 224.962.990.790.000 | 35.069.440.970.000

Sumber: Rumus Regresi



EX =9.145.800
Y =53.268.700
EX* = 5.958.187.340.000 P
EY? =224.962.990,790.000 x g —
EXY = 35.069.440.970.000 e
BT I —
Koefisien Arah Regresi | - —
b=n(ZXY) - (EX) (EY) Wi by
n (2X%) - (EX) o
= 561109055520000 ~ 487 18487650000 _. e o

25330997440000 — 83645657640000

= 512380567870000

11685339800000 0

b=438

Konstania
a=(ZXM) (EY) - EXY) EX)
n (2% - (EX)

a=1.544 384900

Persamaan Regresi Y = 1,544, 384,900 + 43,8 (X)

Dari persamaan regresi terschut diperoleh nilai konstanta a =
1.544.384.900 artinya apabila tanpa dipengaruhi promosi, maka nilai

penjualan CV. Taufan's Fish Farm scbesar Rp 1.544.384.900. Nilai



dengan taraf signifikan 2,5%. Untuk lebih jelasnys dapet dilihet pads

gambar 4.12 dibawah ini:

0,025 0,025
-2,145 2,145
Gambar 4.12

Uji Signifikan

Berdasarkan perhitungan dan gambar distas dinyatakan balwe 1o jatb
pada daerah penolakan sehingga hipotesis nol yang menystakan tidak ada
hubungan antara promosi dan penjualan ditolak dan hipotesis alemutif yang

menyatakan ada hubungan antera promosi dan penjusien diterima.



BABYV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan o e

Berdasarkan penelitian langsung terhadap perusahaan dan berdasakm bonil

analisa tentang pengaruh promosi terhadap penjuslan pada CV, Teulsn's Blb
Farm, maka penulis dapat menarik kesimpulan schagai berilout:

1.

CV. Taufan’s Fish Farm merupakan perusshaan yang bergerak dalam bidang
budidaya ikan hias terotsma ikan masnavis yang didirikan & Muaseng

Kecamatan Caringin. -
CV. Taufan's Fish Farm melakukan promosi dengan iklan yain demgan
menggunakan media cetak seperti posier-poster jugn media eleltronik

seperti internet dengan memberikan daflar-dafiar ikan.

. Sistem pembayaran yang dilakukan secara tunai dan konsinyasi.

Alat transportasi yang digunakan adalah mobil dan motor. Namun, untuk

pengiriman ke luar kota menggunakan jasa kereta api atan pesawat terbang.

5, Dari hasil analisis koefisien regresi diperoleh persamaan regresi ¥ =

1.544.384.900 + 43,8 X. Dari persamaan regresi tersebul diperoleh nilas

konstanta a = 1.544.384.900 artinya apabila tanpa dipengaruhi promosi,
maksa nilsi penjualan CV. Taufan’s Fish Farm sebesar Rp 1.544 384900,

Milai koefisien regresi b = 43,8 artinya apabila perusabaan menaikkan biaya
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promosi sebesar Rp 1,000,000, maka diduga oken menaikhen Wi
penjualan sebesar Rp 43.800.000. Hubungan antara biayn promes s
dikelusrkan oleh CV. Taufan’s Fish Farm dengan nilsi penjusion sfeli
sangat kuat dan positif, artinya babwa dengan menalklan bisympumes
maka akan meningkatkan nilai penjualan, ateu sebalilnys yuite denpn
menurunkan hiaya promosi, maka aken menurunkan nilsi pesjusion. Linok
pechitungan koefisien korelasi didapat kovelasi schessr DS Bntuini
membuktikan bahwa r lebih kecil dari 1. Jugs didapal uji hipatesisg,-
42,773 > t gumsgqy =2,145, maka dengan demilian Ho ditolak dan Ha
diterima, sehingga dapat ditarik kesimpulan babven Bisyeo g
memberikan pengarub terhadap penjualan dengan taraf signifilan 2,59
dinyatakan bahwa 1o jarh pada daerah penolakan sshinggs hipotesis nol
yang menyatakan tidak ada hubungan antara promosi dan penjualan dilplak
dan hipotesis alternatif yang menyatakan ada hubungan antar promosi dan

penjualan diterima.

3.2 Saran
Setelah menganalisa dan membahas hasil penelitian, maka penulis mencoba
memberikan saran-saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi CV. Taufan’s
Fish Farm sehubungan dengan masalah vang dibahas yaitu pengaruh promosi
terhadap penjualan sebagai berikut:
1.CV. Taufan's Fish Farm scbaiknya menambah tenaga profesional untuk

menambah variasi jenis ikan yang dibudidayakan, sehingga lebih efisien.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Profil Perusahaan
4.1.1 Sejarah dan Perkembangan Perusahaan

Taufan’s Fish Farm adalah perusahaan milik perorsngan sl Bt
Gunawan Wijaya yang bergerak dalam bidang ussha budidays fkcan e
yang didirikan di Maseng, Kecamatan Caringin pada tahun 1986, Nams
perusahaan Taufan’s Fish Farm berasal dari nama snek sulung pesilic
perusahaan.

Pada tanggal 25 Maret 1991, dalam perizinan usshanys CV. Taufia's
Fish Farm memilki Surat Izin Usaha Perikanan (SIUP) dari Dinas Perikanan
PEMDA Propinsi Daerash Tingkat I Jawa Barat No. 503. 1962/Binus
Tanggal 25 Marct 1991 dengan rekomendasi usaha perikanan dari Dines
Perikanan Kabupaten Daerah Tingkat II Bogor No. 523/138/1591.

Pada mulanya usaha difokuskan pada budidaya ikan konsumsi seperti
ikan mas (Cyprinus corpio), Nile (Tilapia nilaticus), Jelawat (Lepto barbus
hoevani) dan lain-lain. Harga ikan konsumsi tidak dapat mengikuti
perkembangan harga pakan yang tinggi, schingga perusshaan tidak lagi
menjual ikan konsumsi tersebut dan ussha terus berkembang dengan usaha
budidaya ikan hiass. Mamun sejalan dengan perkembangan perusahaan, maka

daerah produksi Maseng dijadikan tempat produksi dan tempat induk dari
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Lanjutan Lampiran 4
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3)

4)
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10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)
17)
18)
19
20)
21)
22)
23)
24)
25)
26)
27)

KETERANGAN :

Sumur Tanah

Pos Jaga

Gerbang Utama
Ruang Discus

Ruang Cupang
Kamar Mandi

Bak Tandon

Bak Kultur Artenia
Ruang Bawal

Ruang Blackghost
Ruang Maanvis
Ruang Maanvis Dan Lobster
Ruang Istirahat
Akuarium Pajangan
Ruang Patin

Freezer

Bak Udang

Ruang Packing
Ruang Udang
Tandon

Kantor Supervisor
Ruang Ikan Hias Kecil
Tempat Mandi
Tempat Istirahat

Bak Tandon

Kantor Pemasaran
Kamar Mandi /Toilet
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CV. TAUFAN’'S FISH FARM

J1. Ciluar No.105 Telp. (025F) B652743 Fax. (0251) 8662917
BOGOR 16156 .

Nomeor : 150VTF/AL2010 iBagor, 27 Agwil 2010
Hal  : lzin Observasi

Yth. Dekan Fakultas Ekonomi
Universitas Pakuan
J1. Pakuan-Bogor

Memperhatikan sural saudara nomor 203/D.1/FE-UP/AV/2010 7 2010
perihal permohonan ijin observasi, pada prinsipnya kami tidak L
Saudara:

MNama - Riani Anjarwati

MPM : 021106114

Jurusan : Manajemen

Mengadakan observasi guna mengumpuikan informasi di CV. Taufan's Fish Fesm,
Kecamatan Kedung Halang, Kota Bogor sebagai bahan penyusun skripsi,
[engan catatan:

1. Kegiatan mengacu pada proposal

2. Pelaksanaan tertib dan lancar

Atas perhatian saudara kami ucapkan terima kasih,




