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BAB 1
PINDAHULUAN

1.1. Penjelagsan Mengenai Judul.

Berhubung ada kekhawatiran penulis aken adanya kesa-
lah-tarsiran para pembaca, maka dirasa perlu untuk menga-
d-akan sedikit penjelasan mengenai judul tulisan ini., Yang
dimaksud dengan "Kegiatan Riget Pemasaran" dalam judul ter
gebut bukanlah semata-mata merupakan kegiatan penulis da-
lam melakukan riset terhadap keg:latan pemasaran dalam P.T.
perusahaan Bir Indonesia, melainlan merupakan kegiatan per
usahaan itu sendiri dalam bidang riset pemasaran produlnya,
yang dalam hakekatnya meliputi ri.set-risetnya terhadap:

n. produk serta jasa-jasanya (seperti: tanggapan lengganan
terhadap produk baru, penelitian komparatir mengenai
produk-produk saingan, penyederhanaan  "product-line",
penel itian mengenail pembunskusan dan lain-lain  geba -
gainya);

b. pasar-pasarmya (seperti: penelitian tentang posisi pro-
duknya dalam persaingan, pengsnalisaan luas-~pasar, pe-
ramalan penjualan, penelitian tentang pergeseran dalam
komposisi pasar dan lain-lain sebagainya);

c. metode serta kebijaksanaan-kebijaksanaan penjualannya,
(seperti: pengevaluasian metode-penjualan yang ada, pe-
nelitian harga, penelitian ke-efektifan pemjualan, pene

1

y v
'R Y .
*UNIVERSITAS A) 1. NGG., |
SuUABAYA
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2
tapan kwota penjualan dan lain-lain sebagainya);

d. periklanannya (sepertl: penelitian tentang ke- efektifan
periklanan, kemampuan bersains melalul periklanan, pene
litian motivasionil dan lain-lain sebagainya).

Terhadap perangkaan serta data-data lain mengenai hasil ri

get-riset tersebut, yaitu yang boleh serta dapat dipungut,

alan diadaken "comparative study", dalam arti aken diban-
dinglan dengan keharusan-keharusan teoretisnya, sehingga

mudah-mudahan dari hasil-penganalisaan tersebut dapat di-

cetuskan penilaian serta saran-saran yang mungkin berguna,

baik bagi P.T. Perusahaan Bir Indonesia pada khususnya, ma

upun bagi dunia usaha di tanah-air kita pada umumnya.

1.2, Alagan Pemilihan Judul.

Pemilihan judul skripsi ini adalah berdasarkan atas :

a. makin pentinenya peranan riset-pemasaran dalam  usagha~
men jamin kelangsun~an perusahaan, dan

b. masih sangat kurang diakui serta digmakannya riget - pe-

masaran sebagal alat pemertahan hidup yang vital seka-

1i bagi perusahaan pada umumnya dan bagi perusahaan na-

sinonal Indonesia pada khususnya.

ad, a: llakin pentinmmya peranan riset-pemasaran dewasa ini

di negara-negara yang sudah maju antara lain dengan

jelag termambarkan oleh un-kapan professor George H

Brown dari University of Chicago yang berbunyi :
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"The two most strikine developments in marketing-re
gsearch in the past few years have been its wide-
gspread acceptance by business and its rapid techni-
cal progress."l Akan tetapi dinegara kita ini "de-
cision~-making" dalam perusahaan-perusahaan kami ra-
s2 sebagian besar masih berdasarkan atas intuisi a-
tau "common sense" saja dan jarang sekali yang su-
dah dilakukan melalui riget-ilmiah.

ad., bt YMenurut hemat kami masih sangat kurangnya digunakan
riget~pemasaran dalam perusahaan-perusahazan nasio-
nal ditanah-air kita ini adalah karena kurang seka-
1~i dipahami hakekatnya, dan hampir selalu mengaki-
batkan timbulnya ketidakgabaran pada pimpinen kare-
na "marketin~ research projects often require & con
siderable interval between their inception and com-
pletion, and the results may not become apparent
tor some time - possibly months or even years -~ af-

ter a study has been completed."2

Disampine sebagal syarat mutlak untuk menempuh ujian-

LRovert Ferber, Statigtical Techniques in larketine~Re-
gearch, Md>raw-H1ll Book Company, Inc., New York 1949, hal

xiii.

Pni11ips and Duncan, Marketinz Principles and Methods,
Richard D. Irwin, Inc., Homewood, Illinois, Sixth Edition
1964, hal. 555.
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terakhir Fakultas Ekonomi Universitas Airlangga, maka penu
1is berharap mudah-mudahan skripsi ini bermanfaat bagi PT
Perusahaan Bir Indonesia pada khususnya dan dumia perusa-
haan ditanah-air kita pada umumnya. Mudah-mudahan pembaca
dapat memperoleh kesadaran yang lebih sangat akan kemanfa-
atan riset-pemasaran yang benar-benar dilakukan secara cer
mat serta ilmiah, sehingga pada akhimya kebiasaan melaku-
kan riset-pemasaran ini dapat membudays dikalangan bisnis
kita dan hasil-hasilnya dapat benar-benar meningkatkan tcom
petitive position' perusahaan-perusahaan nasional kecil ki
ta yang rata~-ratanya dewasa in: masih lemah sekali.
Dikebanyakan perusahaan demikirn itu barang-barangnya di-
produksi berdasarkan "firasat" seseorang bahwa barang-ba-
rang tersebut akan dapat terju:l dengan laba. Bagian Pen-
jualannya diberitahu bahwa sua'u volume tertentu  barang-
barang itu harus dijual dalam auatu jangka-waktu tertentu.
Dalam Yeadaan demiklan itu tid:klah mengherankan jika em~
pat diantara lima produk-baru Lampir pasti mengalami kega-
galan.

Penin~'tatan ussha popularisasi riset-pemasaran mudah-mudah
an lambat-laun dapat merubah keadaan yang tergambarkan di-
atas 1tu menjadi seperti berikut:

Bagian Pemasaran memberitahu Begian Produksi tentang "apa"
yang depat dijual, "berapa" dapat dijual dalam suatu jang-

a-waktu tertentu, dan dengan "harga berapa'.
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5
Sambil menwsou terjadinya perubahan tersebut, semogal ah
riget-pemasaran dapat mulai memperoleh perlakuan sebagai a
lat management yang ampuh untuk memberikan fakte-fakta ser
ta informasirinformasinfa yang sangat penting untuk peru-
musan kebijaksanaan serta keputusan-keputusan eksekutif yg
éerdas. Dan akhimya semoga suatu tanggungjawab yang lebih
4

besar akan dapat bergeser ke-Bagian Pemasaran demi terlak-

gananya pengelolaan perusahaan yang lebih berhasil.

1.4, Permasalahan Skripsi gerta Pembatagannya.

Berhubung hasil riset-pemasaran ditanah-air kita pa-
da umumya masih sangat diragukan, maka penulis ingin men-
coba membuktikan adanya kesesuaian yang positit antara
hagil riset-pemasaran yang telah dilakukan secara cermat
dan hasil "policy decision" yang tercetuskan karenanya.
Atau dengan perkataan lain, penulis in~in membuktikan a-
danya kesesuaian antara yang diramalkan oleh riset +tadi
dan hasil senyatanya, misalnya hasil riset terhadap sua-
tu cara-penjualan yang baru melalui suatu "test-market"
menun jukkan suatu kenalkan sales' volume sebesar 70%, ya-
itu dari 100 botol menjadi 170 botol. Kemudian setelah
cara penjualan baru itu dilancarkan diseluruh daerah pen
jualan yang ada, ternyata hanya diperoleh kenaikan volu
me penjualan sebenyak 60%, yaitu dari 200 botol menjadi
320 botol.
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Agar angka-angka tersebut dapat diolah secara  sta
tistis, maka diasumsikan bahwa tiap unit kenaikan itu
terjadi karena terangsang oleh sesuatu unit dalam volume
yang lama, sehingga misalnya hasil "test-market" terse-
but dapat dikatakan bahwa dari 100 botol lama itu yang
dapat merangsang serta menimbulkan masina-masing sebotol
kenaikan adalah 70 botol atau 70%. Dengan demikian maka
dapatlah diterapkan "significance test" untuk "difference
between two sample percentages".3 Data-datanya dalam hal

ini adalan:? N, = 100 I, = 200

+d
It

% = 0,30 Q= 0,40

©0.6)(0,4)

= 1700t T 500 = 0,057

P -P
12 _ 0,70 - 0,60
1 .

Jika dil ithat dalam tabel "Areas under the Normal Curve",
maka dineroleh anqka sebesar 2 x 0,45994 = 0,91988 atau

dibulatken menjadi 0,92, yans mencandun.+ arti bahwa sua-

3Robert Ferber, op c¢it., hal. 121.

4H = besamya volume-asal botnl.
P = prosentase kenailtin volume-penjualan
7= 1-P, 6 = standard error selisih antara dua sam-
Jple-percentates, T = gelisih antara dua percentac~es itu
libagi densan standard-error sel isih tersebut.
1 2dalah untuk "test-market" dan 2 idalsh wtuk pasar se-
lurvhnya. " .. ..
U/ S
PERPUSY :
"UNIVERSITAS Al.L*8GG.,

ST 4y n. v
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tu gelisih sebesar 0,10 itu adalah terjadi sebagal akibat
"echance fluctuations" sebanyak 8 kali dari setiap 100 pg
ngetesan demikian itu. lMaka dengan suatu "significance-
level" gebesar 0,05, "null-hypothesis™nya dapet diterima
dengan kesimpulan bahwa tidak ada sgelisih yang berarti
antara dua prosentase tersebut, sehingga benar-benar a-
da kesesuaian antara yang diramalkan dan peramalannya.

Jika pengolshan demikian itu (dan munckin juga peng-
olahan statisfis lain-lainnya) diterapkan terhadap se-
mua data hasil riset-riset pemasaran P.T. Perusahaan Bir
Indonesia yang dapat kami pungut, maka mudah-mudahan da-
pat diperoleh gambaran yang cukup oermat‘ mengenai ting-
kat keampuhan riset-riset pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan terscbut.

Checklist permintaan perangksan hasil riset-riset
yang kami ajukan Xkepada P.T. Perusahaan Bir Indonesia me
liputi 38 jenis riget, yaitu:

a. riset terhadap produk dan jasa . . . . . . . « .+ . 10
b. riset terhadap pasar . . . ¢ =« ¢ v ¢ ¢ 4 o 4 o . 12
c. rigset terhadap policy serta metode penjualan . . . 13
d. riset terhadap perildanan . . .« .+« .+ + v .+ .. 3
Vang menjadi pembatas dalam pemungutan dataﬁni ialah ra-
hasia yang dipegang perusahaan tersebut dan kemwunckinan
"unapplicability" dari beberapa diantara jenis-jenis ri-

et tersebut.
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1.5. Metodologi.

Metodologi yang dipandang sesuai adalah sebagai ber
ikut:

Terlebih dahulu akan dikemukakan tentang "Marketing-
Regearch" dalam teorinya menurut "latest literature" yang
ada diperpustakaan Unair dan di sumber-sumber data teore-
tis lainnya. Hal ini adalah perlu disamping wntuk memberi
"refreshing" kepada pembaca mengenai hakekat daripada "Ri
get Pemasaran", juga untuk bahan atau standard pembanding
pada waktu diadakan evaluasi terhadap kegiatan riset pe-
magaran dalam P.T. Perusahaan Bir Indonesia, yang peng-
utaraannya akan dilakukan di bab-bab kemudian.

Selanjutnya akan diketengahkan gecara singkat seja-
reh P.T. tersebut, agar dapat diketahui apa-apa saja yang
telah melatarbelakangi posisinya yang sekarang ini.

Kemudian akan disajikan data-data hasil riset pema-
saran yang telah dapat terpungut, dan masing-masingnya a-
kan di-ikuti dengan hasil penelashan komparatitnya, yang
dalam hakekatnya akan merupakan penilaian atau appresiasi
terhadapnya.

Akhimya, berdasarkan hasil penganalisaan tersebut,
akan diutarakan kesimpulan serta saran-saran yang dipan-
dang perlu baik bagi P.T. itu sendiri maupun bagi dunia

perusahaan ditanah-air kita pada umumya.

SKRIPSI KEGIATAN RISET-PEMASARAN DALAM PT PERUSAHAAN... SOEMARTO
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BAB 2
MARKETING-RESEZARCH DALAM LITERATUR

201. Desz_l_j;_s—i.

a. Menurut Phillips and Duncan: "Riget-Pemasaran a
dalah penggunaan metode ilmish dalam pemecahan masalah-ma-
salah pemasaran."

b. Menurut Parker M. Holmes: "Riset-Pemasaran adalah
penggunaan metode serta prosedur-prosedur ilmiah dalam pe-
nelitian masalah-masalah pemasaran untuk memberiken ke-
pada management Informasi berfakta yang akan dipakai se-
bagai dasar perumusan kebijaksanaan serta keputusan ~ kepu-
tusan eksekutif."

¢. Menurut Harry V. Roberts: "Riget-Pemasaran adalah
setiap prosedur yanes sistematis, formil, gerta berkesadar-
an untult perumusan serta pengetesan hipotesa-hipotesa ten-
tang kenyataan-kenyataan dalam hal-ikhwal pemasaran atau
d engan istilah yang lebih modern, untuk pengambilan kepu-
tusan~-keputusan pemasaran."

Kata-kata "sistematis", "formil", "ilmiah" dan "ber-
kegadaran" memang merupakan kata-kata yang membedakan an-
tara "riget" dan "intuisi". Dalam hakekatnya perbedaan-per

bedaan tersebut ialsh :l

1 .

Parker M. Holmes, larketin~--Regearch - Principleg
and Readings, South-Yestem Publishine Co., Hew Rochelle,
Yew York, 1960, hal. 5.

9
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(1) 7alaupun kedua~duanya "riset" dan "intuisi" pada a-
khirmya adalah ber-orientasikan kearah peramalan, na-
mun "intuisi" pada umumaya lebih banyak menuju ke ra-
malan yang sempit serta berjawngka sangat pendek dan ti
dak mampu mencetuskan hipotesa-hipotesa umum yang da-
pat menghasilkan banyak peramalan-peramalan khusus.

(2) Intuisi kebsnyakan diperoleh melalui pengalaman ser-
ta demonstrasi, dan buken melalui studi yang formil.

(3) Intuisi jarang sekali dikenakan penelitian yang wa-
jar atau pengetesan empiris yang formil.

(4) Riset menggunakan alat-alat tehnis seperti matemati-
ka, kewajaran, metode-metode eksperimentil, dan de-
dukgi gerta induksi statistis.

PUNGST - FUNGSI RISET-PEMASARAL, Management Pemasaran ha-

rus menentukan kebijaksanaan-kebijaksanaan umum dan meng

ambil YbYanyak keputusan-keputusan harian mengenai masa-

lah-mnasalah yang dihadapinya. Kebijaksanaan serta kepu~-

tusan-keputusan ini tidak akan dapat memuaskan jika mana-

nement tidak:

(2) dengan jelas menentukan tiap masalah serta mempunyai
fakta-~faktanya mengenainya,

(b) menganalisa fakta-falta tersebut dengan teliti untuk
menemukan hubungan - hubungan diantaranysflan mengin-
terpretasikan artinyas dalam keadaan-keadaan sekarang

dan dimasa datang.
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(¢) mempertimbengkan dengan cermat tindakan-tindakan al-
ternatifnya, dan
(4) menegunakan kewajaran yang mantap dalam pengambilan
keputusan berdasarkan fakta-faktanya.

Oleh karBfya maka "the functions ot Marketing-Research
are to provide the necessary tacts, analyze them, and sug-
regt the most 1ikely course of action among the availablg
altematives."2 Akan tetapi tanpggungjawab terakhir untuk
tindakannya yang uiambil adalah terletax pada management
umum dan bukan pada Bagian Risetnya.
Phillips and Duncan menggambarkan uengan tepat sekali ilug
sl riget-pemasaran ini sebagai berikut:

“Dalam peperangan jaman sekarang, mustahilah

giranya bagl senrang jendral untuk mengirim-

kan pasukannya kemedan pertempuran tanpa su-

atu lapnrran lengkap dari sta. intelijensnya.

Lannran tersebut harus memperkenal kannya de-

nean setiap hal yang penting menf;'enai medan-

nya dan uencan sambaran yang cermat serta up

trdate mengenai kekuaten serta penempatan-pe

nempatan pasukan lawannya. Denean kata - ka-

ta lain, laporan itu harus memberikan kepada

2y imm

Phillips andt Duncan, Marketing - Principles ana
Methnds, Richard U, Imln: inc., Homewnod, 1llinols, Sixth
Edition, 1964, hal. 548, |
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jendral tedi fakta-fakta mennenail situasinya.

Selain itu laporan tersebut harus mengandung

penganalisaan faltta-fakta itu yang menum juk-

kan berapa cepat pasukan—pasglcan dapat dige-
rakkan dari titixk A ke titik B, bagaimana ke
mnrkinan reaksi musuh terhadap suatu serang
an aititik C, dan demikian seterusnya. Akhir
nya, lapnran tersebut munr~kin dapat menyaran

kan satu atau lebih acara yvang munckin untuk

penyerangannya. Dalam bidens pemasaran, la=-
poran risetnya seyngyanya menunaikan fungsi
yang sama uengan lapnran intelijens dalam bli

dang kemiliteran tersebut.™

KLASIVIKASI RISET-P™™ASARAN, Klasifikasi yang dianggap

cukup wajar adalah sebacai berikut:

3

A, Ri.set terhndav Prmduk serta Jasa-~jasas

(1) Penerimasn lengranan terhadap produk baru.

(2)

(%)

Penelitian komvparatir terhadap produk-produik

mamou bersaing,

mamon bersaine,

duk-produk sekarang,

7Tbid, hal. 549.

SKRIPSI
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(v) Venrevaluasi produx baru atau jasa~jasa baru.

(6) Keriatan perenbnan - percobaan pasar atau kegiatan
pasar-percobasn,

(7) Menentukan sumber - sumber ketidakpuzsan lenspanan.

(8) Nencari penmgunaan -~ pen~~mma2an baru daripada pro-
duk-prnduk sekarans,

(9) Penyederhanaan macam produk,

(10) Penelitian - penelitian pensepakan.

B, Riset terhadap Pasar-pasar:

(1) Prgisi saingan darinada produk perusahaan.
(2) Analisa luas pasar.

(3) Memperkirakan permintaan ~%an produk-produk baru.
(4) Persmalan Penjualan.

(5) Menentukan ciri-ciri pasar.

(6) Analisa pntensi teritnrial.

(7) Penelitian "trend" dalam luas pasar.

(8) Peramalan perusahaan umum. ‘

(9) Penelitian profitabilitas pasar.
(10) Penelitian fatnr—faktor ekonomis,
(11) Penelitien pernmeseran dalam komposisi pasar.
(12) Perubshan dalam pentinmya jenis “nnsumen.

C. Riset terhadnp  'etode gerta Nebijskgrnaan Penjualan:

(1) enentuken »tau memperbaili daersh-daerah penjualan.
(2) lengukur besamya varissi ialam hasil teritorial.

(3) Yen=evaluasi metnde-metole psnjualan sekaran-~,

SKRIPSI KEGIATAN RISET-PEMASARAN DALAM PT PERUSAHAAN... SOEMARTO



ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

14
(4) Penelitian penetapan harza sainsan.
(5) Analisa alktivitas-aktivitas penjual.
(6) Penelitian-penelitian harqa.
(7) Penilaian metsde-metnde psnjualan yang diusulkan.
(8) Mengukur ke-efektifan penjual.
(9) Penelitian-penelitian biaya-penyaluran.
(10) Yenentukan kwota penjualan.
(11) Pengembannan standard-standard penjual.
(12) Xnmpensasi penjualan.
(13) Ke-efeltifan alat-alat prmosisnil.

D. Riset terhadap Peri'danan:

(1) Ke~efektifan peri%laman.

(2) Praktek-pra'ctek periklanan serta penjualan kompetitif.

(3) Penelitian-penelitian mntivasionil atau kwalitatif.
Diantara gekian banyak tujuan riset-~pemasaran itu yang se-

‘rira prlin~ lazim adalah: (1) penentuan akseptasi suatu n(:ir'%lfp\

perusnhaan serta pneisi mmpetitifnya, (2) pensenalisaan be-

samya pasar dan (3) peramalan penjualan.

2.2, 3atagnan-batasan.

alaupun pertumbuhannya dalam tshun-tahun belaltansan
adalah pesat sekali, namm riset-pemasaran sekali-kali ti
da’t merupaan suatu nbat-penyembuh yang pasti berhasil ba
i semua masalah perusahaan yan~ berhubun~an dengan pema-

saran. Untuk mempernleh hasil-hasil yans memuaskan, maka

T -?

‘ ML T |
PERPUST, L4 o B
»UNIVERS|ITAS Al L NGG

SURABAYA |
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hatasan-batasan utamanya hendalmys disadari serta diteri-

ma. "enurut kebanya'an literatur batasan-batasan tersebut

wmtuk mudanya diklasifilmsikan kedalam tujuh kel-mpnk sge
bamai berilut:

(1) Kurang adanya penrertian yans cukup tentang hakekat-
nya.

(2) Yetndnlnoi-metnadnlnginya urane memadahi.

(3) Pada umumnya interval antara awal dan akhir peneliti-
an adalah lama se%ali, hal mana sering menyebabkan ke
tida%-s2baran para pejabatnya yans bersangkutan,

(4) Kesulitan menentuln nilai-uang daripada hasilnya.

(5) ™ida% danatnya dipernleh %ecermatan yang mutlaXk.

(6) "e’uran~an akan sranc-nron-~ riset yang berkwalifikasi

dan

(7) Ze™aran~an a'an 'e~iatan riset-pemasaran-dasar.

Ad, 1: Yuran~ adanya nensertisn yono cutup tentan~ hake-

mingm. Tewurancan penvertian ini merupa’an salah satu se
bab monenya riset-pemisarson tida% dapat HYertumbuh lebih
nesat 1271 daripada pertumbuhannys sejal 1945, Apabila ma
narement verusqhaan vada umumnya tidak menin~kat'ton penge
tahunnya tentans manfaat yan~ dapat dih=silkan »leh pro-
yek-nrayek risetnya, dan apsbila mrna-ement tersebut ti-
dak bersedia untuk menzeluarlnn dana-dana yangs cukup un-
tuk memun~kinkan terlaksanakannya penelitian yang cermat

mencenal masalah-msalah perusahaannya, maka riset-nema-
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g ran tetap tidak a%an dapat mewvujudkan pntensi penuhnya.
Ke'urm~m pencertian mereka itu tidak ter-atasi oleh o-
rane-nr 7 yan~ menamakan dirinya "ahli-riset", yan< men-
denmun~r-den~unekan janji-janjinya serta jaminan-jaminan un
tut memac~hken banysk masalah-mnsalah, untuk mana riset se
benamya hanya dapat menyumbang informasi saja, dan mung-
Ytin seditlt pen~uran~an risiko.

Ad, 2: MMetodnlnri-metodologinya ‘mran~ memadahi. Walaupun

telah terjadi penin~katan secara terus-menerus dalam meto-
dnln~i-riset serta pen~sunaan alat-alatnya yg terbaru, na-
mun d~1i1m hal tersebut masih banyak seknli kekuran -annya.
Tebzrapn telnik riset yang lazim di~unalan termyata masih
berdasar'mn atas asumsi-asumsi yan~ belum terbuktikan. Ke-
cermaton serta validitas darirada %ebanyaken ukuran-ukuran
riset-pemisaran masih memerlukan nencetesan.

Ad, 3: Pada umumnya interval antarya awal dan akhir veneli-
2TAN adalah lama sekali, hal mana menyebablken ketidaksabar

=an_para_bpelabatnya vanc bersangkutan. Proyek-proyek riset

pemasaran mun~kin memerlukan suatu interval yan< cukup la-
m antara awal dan akhimya, seden~kan hasil riset demiki-
an itu mun-~kin saja belum dapat dinerleh dalam waktu yang
1mma (mun-%in sampai ber-bularn-bulan atau bah™an bertahun-—
tshun) setelazh penelitiannya diseleseikan. Ketidak-savbaran
nejabat ferhadap staf-risetnya (mrena tak adanya penter-

tian den vencharman men~enai peerjaan serta masalah-masa
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1=2h vanrc tersanckut dalam pelasanaan suatu penelitian il-
niah) ladang-kadang dapat mematahkan semanrat wuntuk menrsa-
dXan riset vang betul-betul dapat diandal kan dan memati-
kan keinqinan stal-risetnya untuk mens-eksplorasi cara-ca-
ra kerja yang vital serta lebih cermat.

Ad. 4: Kesulitan menentukan nijlai-uans daripada hasilnya.

D1l~m kebanyaksn hal, tidaklah mun~kin wntuk menjabar-kan
nilai vyane diperoleh dari riset-pemasaran kedalam rupiyah,
torutama dalam jan~ka pendeknya. Xebanyakan pensusaha rasu
rvu wntuk mengeluarkan uans bilamana hasgil-hasilnya ada-
lah sulit sekali dirasa’man,

Ad, 5: midak dapatnya dipveroleh kecermatan yan~ mutlak.3er

hubun~ riset-pemasaran ndalsh men~enai keadaan-iteadaan yg
berane™ 3ekeli corak serta rasamnya, yanz pada umurnnysa ber
311f+% geneat dinanis, dan berhubung riset-pemasaran adalah
bonyak s2lmll variabel-variabelnya, maka san~atlah sulit
(d-n *1lem banyak hal bahkan tidak mun~kin) wtuk mengum-
nil'n @ata-data ying carmat atau untuk meng-interpretasi-
orenrr 3 nean kecermatan yang wautlak, Kita hendalmya genan
ti-g+ ‘net bahwa riset tidak pemah secara sunoguh-sunz-
uh -ow@ocvi¥an masalahnya. Dalam banyak hal fakta~fakta y-
t 12 7 'umpullnn adalah tidak len-kap, sedanskan %enutus-
m-kaputusan herus 3iambilf>erdasar’mn fa'tta-fakta yans da-
pat dinernleh itu. Dalam hakekntnjya riset-pemasaran +dak

nernsm d=pat dipaini nleh mana~easent seba-al suatu nensean

L™ eg
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ti eoutusmny: yon~ boik%, Keputusan-'teputusan men-~enai
tind+on-tindakan tertentu akan selalu memerlulkan kebera-
niin memmernleh ker~%inan dan kesediaan menerima tang tung;
j™ab atns hasil-hnsilnya.

Ad, 6: Ke'urangan akan orang-or:ns riset jang lebih ber-

omlifikegi, Keberhasilan prestasi riset-pemasaran memer-

1uk%an ncloX%sanaan oleh nrang-nrang ys berkwalitilasi, Pa-
da wnumya tenaga-tenaga demildan itu adalah kurang seka-
1i, sedanzkon pertumbuhan riset bela'mn-an ini menjadikan
Ye'turontan tersebut makin terasa. AkXibatn ra adalah bsahwa
¥ini terlampau banysk riset dila%sanakan nleh pegawai-pe-
=721 rnr hasil-pekerjaannya menyebabkan perusahaan-per—
nzsth2 n memandang seluruh bidang riset-pemasaran  dengan
penuh teamosian. Terlampau banyak periset terlalu menyi-
buklan dirinya dengan teknik-telmik dan terlalu terburu-
bu-u memulai kegictn risetnya sebelum dineroleh kepasti-
n oken perlunya memecahkan masalahnya. Disamping itu ter
lampau bonyak riset dilaksanalan -leh pejabat-pejabat per
ug~haen roan serin-knlil tidak mempunyai walktu yang cukup
wtuk Aicur-hkan pada risetnya. Ativatnya adalah bahwa ke
b kesiatan riset mereka itu adalah dansiml selmli.

Ad. 7: Ke'niranmag akan ke~xiatan riset-penazaran-dasar. ..a

21ih benvak selmli veang harus kita ketahui tentang hal -hal
fundamentil seperti: mendapa serta basaimena para lengga~—

n~n menwm-zapi berb.zai hal yang menarik, apalah yang se~
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smesuhnya nmendoron~ terjadinya senjualan gerta lain-lain
unsur pemasaran, apakah yang sesun~-uhlnya merupakan batag
an dalam keinginan konsumen, dan banyak lasgi pensetahuan

pnretahuan dasar lainnya.

2.%. Progsedumva.

Keberhngilan setiap proyek riset-pemasaran memerlu-
'n pmgedur yang wajar serta teliti. Talaupun tak ada dy
1 provek riset-pemasnran yang presis sama (karema  tiap
nrayek diranconeckan untuk suatu tujuan tertentu dan oleh
karenanya memil iki ke-Xhasamnya sendiri), namun kebanyak-
an provek hampir selalu memerlulan lan-~kah-langksh yg cu-
kup sera~am dalam perumusan serta pelaksanaannya.

LG KAN-LATYRAT DALAN RIS.MI-DPHIASARAN. Pada lazimnya leng

ah-1n~kah tersebut alalah seba~ai berilut:

(1) Pmemuan gerta Pendefinigian Masalahnya. Tidak ada sa

tu pun riset yane~ dapat dilaksanalen sebelum diketemu
w masalahnya dan sebelum tujuan-tujuannya dinyata-
kan dengan jelas serta tepat. Lagipula, semua data-da
ta relevan yang ada dalam perusahaan geyogyanya dite-
1iti, sehingga hubungan-hubun-~annya dapat dipahami.

(2) Keputusan menwenai kepraltisan pemecahan magalahnya .

Lanckah ini memerlulan penelitian yang mendalam menge
nii pentinmya masalahnya, Selain itu, lan=kah terse-

but harus mencakup penyusunan ithtisar mensenai intor
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migi-intormasi yang dibutuhkan untuk mencapai tujuannya,

dan penvusiman uraisn sin-~kat men~enai metode yang akan

3imme'mn dalam pmses-pelaksanaan penelitiannya.

(3) Penolitian-kembali serta Penilaian terhadap Bahan Se-

Lt

-3

‘undey yonc~_ada. Kalau penyelidikan-pendahuluan dia-

tas menchasilkan suatu keputusan untuk meneruskan prg
ye'mva, maka len~kah wajar beri’utnya adalah pen tum-
pulan, penganalisaan serta penilaian semua intnrmasi
pentin~ yg telah ada tentang mata-penelitiannya, Se-
rin~tli akan diketahui bahwa cukup banyak data yang
relevan dapnt diperoleh, sehinz~a tidak lagi perlu me
1-"n'n nenel iti~n-tambahan., Den~an sendirinya biaya
p numnulan inform-sl demi%ian itu adalah jauh 1lebih
el darimnd: birya pen wmrulan data-data primer yg

M rua 1l'n~sun- Iinun~ut dar’ "lapan an'nya.

I’e*:}rﬂ.‘nemam Pen umoulen D-tn-data Jpijer. Jika pene-
1441w kemball t:rh~dap bahan yan~ telah ada itu meng
un ™ol bahwya brhan terscbut adalanh tidak cukup un-
tu¥ tujum von-v dima'nud, ma'™ haruslah dibuat su-
~tu ronesni1 un*a'z menpcerolcech data-data dari sumber-
o er priner, Toan~"mh ind menyanckut penentuan infor
1o5Y presin s rm~ harus ditumpul'mn, peanentuan metyp
T =m 4nde yan~ a%wn di~unakan dalam ven umpulannya, pe
n untu~n jed-al-pon<litisnny~, versiapan fHomulir-for-

mulir yan~ diperlu’'zin, pemilihan szrta nenataran tena
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#n~teon vya vonrumonulny=, dan lain-lain geba-ainya.

(5) Penuntucn mencenai 3ample-nyn. Kerepresentatifan sam-
ple-nvya a'lan manmmtbukan validitas Tesiapulannya dan
deonman demitian menzmtukan nilai %eseluruhan pemeliti
mnva. Secara sintmt, hunum ra dalam pen-ambilan sam
ple esdalah sebazai berikut: 3-umple yany culkup besaryg
1iwmbil secara "rindom" (sebarans) dari suatu populasi
y n~ san~at besar hampir nasti akan aempunyai ciri-ci

ri dnrinada vonul=asi tersebut.

Lt
o
o

Pen~umpulan Data-datanva. Lan *kah ini adalah men~enai

metnde~-metnd e serta alat-alat yan~ dirumakan untuk
mempernleh datanya yang diin~inkan. Secara umum, lang
k-4 ini menywmglout pen~ambilan %eputusan men~enai prn
svur g ake:n dianut, bentuk nenyelidiken yang akan
d ‘pami, seleksi serta pena‘taran ftena-a-tenaganya dan
1+in=-11in sebasainya.

(7) Ricelnean serta pensanaliscan data-data. Setelah in-

rormasinya terlumpullkan, mala data-data tersebut ha-
zus.diringkas atau diberi knde serta dianalisa, Per-
trma=tama, formulir-fyrmulimra ran - telah berisi in-
trengi itu harus diveritikagi, diteliti-embali dan
2ahimvya ditabulasi. Setelah itu, pen-ranalisaan tabel
tnbel tersebut biasanya a'®mn menelsrkan rin-~kasan-ring
kagan starti#stis tertentu seperti: an-ka-anrska ratara

tn, frek-ensi-frekrensi serta berba-ai jenis lnrelasi,
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(8) Pen~intervretagian Data~data serta Penyusunan Saran-sa

ron, Untuk mensetohul apa'mh pen ~interpretasiannya be-
nar-benar mempunyal dasar van wajar, maka periset ha-
rus m=njawab pertanyaan-pertanraan sepertiberikut: A-
nilmh semua bu'thi-bu'ttinya mendu’oun pen-~interpretasi-~
annya, atau adakah diantara bukti-bulkti itu yang tidak
bargifat demikian? Mun~%in'wh hubun tan yang ditenulkan
itu t2rjndi korena fa'ttnr-Tzehetulan saja ataulkah memsns
maerupakan hal yan<t sudah menjadl telaziman?
Jemua saran~saran seyn~yanva di-enakan pemeriksaan ser
t1 penil~ian-kemball yan~ teliti sebelum diajukan kepa
da miha'spihak vyan~ bersan -‘mtan.

(3) Penyusunap Laporan-Riset. Tasil suatu penelitian yano

b~ik% 3e’mli mun~kin saja hilan+ ferpendam dalam lapo-
™n venjong yang membnsankan serta yans jelek  selmli
sutun-nnya. Dalem ~aris besamya laporan yang baik ha-
rus: 1. Populer bohasanya, 2. lal-hal yanj penting ha-
rug di-i'htisarkan dan den an jelas ditempatkan dide-
nn, jupava mudah menarik nerhatian, 3. llen;-unalan ta
b+l~t2bel, s'tem~r~s'ema serita cnntoh-contoh, 4. Mensmu~
naan pnla-l7pnran yan~ standard, 5. “emilih saat - ne-
nrjim v finet ge'wli, 5, Ianhran yan- sudat basi
341 ™ brrbashaa gekali.

A'himya, lZepale Jac-ian iset-Pemasaren atau orang yo

b rtn-rungj2wab atas saran-saran yan- dikemukaken da-
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1 m 1 -mran terssbut hams seperu“ w1 bersedia untuk mendu
"mr 8 ren-garm tersebut dan herusnha seiuat tenata ansar

2eran~coran itu dapat diterinma.

2.4, Sarbor~sumber Infarmesi~Pemasaran.

Jerhubun~ sumber-sumber sc¢'mnder laszimya diselidilkd
1sbin d-hulu, mn’™ sumber jenis inilah yan<e aln  disebut
1 hih d~hulu pula.

ST =0 3R 3TTDLR, dumber ini nada umwanya  berupa ¢

Terousta'-n (baik y2n~ lipunyai nleh nerusahaan-perusaha-
“n, nlsh universites-universitas ~%faupun nerpustalkman-per-
pu-ta™~n umum), Publikasi-publiasi Iiara, Publitmsi-pu -
b1i'mgi Pem:»rintah, Penyajian~uenmjiian oleh Serilmt - se-
r-i'mt Perdasangan, Arsin-»rsin P erusmhaan-perusahaan, Pu-
bli'mgi-mublilnsi Lemb= ~1-1lembaa iset, dan Publilmsi-pu-
bli™si d~ri Orranisasi-srganisasi knmersiil.

JN =0T ROPUTLISR. Jumher-sunber infrrmasi primer yang

p~lin~ lazim adaloh: pencatatan~-encrtatan sendiri ys ada
dd-rmianhnaan, pare ncajurlnva, denler-deal ernya, pesair}g -
pezrinemya, para usahaan disekelilincnra dan para pemakai
nmilu'=pxlunya.

Pencnrtaton Perusain n gendiri. 3a~i banya’t proyek riset |

nener e topen nertaton ini merunakan bahan venyelidikan yg
hermmn~ gr'nli, Jika misalnva diada'mn penelitian nmen-enai

Jniiptest lan~gan-n terhadap smatu produk tertentu, maka
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1ab™ baik Imlau vnlume penjualannya di-pecsh-pecah menu-
rut berbami pasarnya. 3uatu venelitian yan~ lain lagi mup
rin memerluken pensetahuan men ‘enail nen reluaran biaya di-
mns8~a=-masa yans lampau untuk peri'lanan vant dillasifikasi-
n menurut medianya, dan lain-lain sebasainya.

Lemjurl=n njual. Berhubun~ mereka itu berhubuntan lan~sung

Aenvag porry pembeli, maka penjual-penjual tersebut  dapat
nal pnrkan tentang tan~~apan penrbelil terhadap perubahan mo
16l serta har~a, dan men~eluarkan »endapat menvenal penna-
ruh kebija'msanasn tentans saluran-saluran penjualan, perse
tujuan-pergetujuan denrsan para penyalur, perilanan, pem-
b rian kredit, serta kebijaksanasn-kebijaksanaah lainnya.

Parn Denler serta_calon-Dealer., Para dealer jusa erat se-

'm11i hubungannya dencan len~ranan, maka mereka pun  mampu
wmtu% memberikan keterangan tancan-nertama mensenai  pan-
A-meoon mereka tentans kebijaksanaan-kebijaksansan  preduk
3ertr nemngaran supplier mereka.

Dara Pegaing, Kedann-lmdans data-datanya yano diperlulen g

1-12h sedemitian rupa sehin~-a pesain~ tidak mau memberi-
knnya. Dalam keadaan demnilian, data-data tersebut munzkin
dapat dipernleh dari nerusshaan-perusshaan lain yg serupa,

2ara Toneumen a'thir. Berhubumt konsumen terakhir ini meru-

palkan titik folus daripada kegiatan pemasaran, maka banyak
riset-pemasaran menyan~kut suatu approach yang langsung Xe

pada mereka.
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P I"YVPULAN INFORIAST DART SUIT3A3-SUIL3LR PRTIER. Beberapa

metnle rang dipakai untul: mempemleh data-data dari sumber
primer 2dalah: MNelalui Perjalanan Dinas Perusshaan,melaluil
Pen~hitungan Informil, melalui "uestionnaire, melalul Pe-
n~aetesan Lon7sung, melalui Pemasaran Percobaan dan melaluil
Rizet “ntivasinnil.

*elilui Perislanan Dinas Perugahiaan. 3anyak perusahaan me-

noumpul lmn data-data tan~an-pertamanya melalui perjalanan-
dinas pejabat-pejabatnya. lelalui 'amjungan-~-kunjunszan ke~
to'o~tokn dan perca'mnan-perca™mnan den-an penjual serta
pombelinya, pejabat-pejabat tersebut danat mencetahui apa
vane gedane mereka lakuan dan apa yans mereka rencanakan
2'n asla'ukan didalam keadaan vang ada sekarang ini,

Mel~lui Penchitungan Infoimil. Suatu contoh diantarenya

*i2]19h 1 Penghitwnm~an oran - -nran~ yany berlalu-lintas un-
tuk mimsntukan pilihan 1o'msi ba~i unit-unit penjualan ba-
ru. Seorang penmamat d itemnat'mn didekat tempat yang 4i
usulan untuk menshitunt nrand-nrans yang berjalan melalui
tempst tersebut nada mktu-wattu tertentu.

selalyl “uestionncire. “uestiomnaire harus cukup pendelk un

tu m mdarons tonvmapan, tetapl masih culup uutuk uencaltun
4 +ta~d-ta van+t dinerlu'™mn.

Adn timn tipe ruestiinnaire, yvaitu: (1) !lail "uestinnnaire
(mne dan1t mencnkup lebih ban =% aran~, di-tempat - temnat

*nm 1-bih ter-pencar-nencar, den-an biaya yans lebih wu-
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1), (2) "ueatinmncire sang dimunalken oleh pewawancara (yg
i9m2t mencaup lebih banvak nertan raan) dan (3) Telephone
uestinmnaire (jila dibandinsg’mn d-n  "personal interviews"
tip2 ini biayanya lebih murah, sample-nya dapat lebih besar
t-tapi jumlahnya pertanyaan ndalah lebih ‘recil).

Me1211ud Penretesan Lan -guns. Cera ini nengan t'tut pemintaan

nfarmrgl epada aranv-nrans yan-~ telah d iminta wtuk mens-
~m1n oduk atan jasa werusshasn dan kemudian diharap me
1 nnr *tentang tan-~rapan-~ta- -~ -anann ’a.

velnalui Pemasaran Perenbasn. Dalam istilah sederhanan,m, pe

mgrran nercohaan ini men ran -t -emilihan suatu ba -ian ke-
¢il d~riprda pasar-tntalnra mtu't pelaganaan suatu perco-
H~n t:rtentu.

Mel~lni Riget-lntivagisnil. Dala+n ha%e'minya cara ini me-

arnmut vimerunaan telmi=te'mikt psihiatris serta psikho-
1~ «iz m ™ memvernleh suatu nen ertian jmng lebih mendalanm
nenin~i "mensapa nrans bertan - capan desi -ian terhadap pro-
'=pniu’r, ilan-i'lan dan bervavail situasi~pemasaran lain

nwrv-’_ .

2.5. Melakulmn 're~iatan liget-le:rzaran,

iig+5-Pemsnran d~pet dila'izana’™mn gscara lan sung -
lent pe=agri-poraiml nerugnhaan gendiri atan melalul pens u-
nrm-n e smnan 'mnaaltan-riset atau melaluil biro-bire per-

il~n~n.
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IS P AJAT 3 IMIRL, 3anyak produsen dan orant-g

rnc nerontara memiliki perawai-»e~aval riset-pemasarannya
smlirl, 'mrena staf veroyail demiltian itu - sebagai akibat
Yahun~cnnya yans terus-menerus dan van semnud cavang - cabang
anams~inrnnya .- dapat memmerleh Mhanyak fakta-fakta, untuk
+m « tenami-ahli-luar a'@n membutuvh'an a'ttu yang lama utk
mememu'tinnya,. La~vivula, Trena staf-riset gendiri spt itu
»d~1ah gelalu "on the job" dan san-at dekat pada keriatan
erintan nerusahaan, malm gtaf demikian itu berada didalam
prsisi vaneg lebih baik untuk menyelelsi bidang-bidang un-
tuk diriset. Den~an lata lain, star tersebut dapat menci-
um bidan~-bid=ng dimana masalah-masalah a'an timbul sehing
ga mereka dapat siap-gisgaden-an fakta~fakta serta usul-u-
sul pada saat dibutuhkan.

G 3ADAN-S D W DILUAR PARUSATIAA. 3Badan-badan ini

A-pnt berupa: Biro Konsultan, 3iro Peri'danan atau lain-la
innya.

3ire Monguyltan. Banyak Iim-birs Konsultan yans menslkhusug
Yin diri dalam riset-pemasaran 'cini dapat dipergunakan ja-
ganva nleh prndusen atau nrans-nrang perantara untuk meme~
cahkin mngalah-mas~lah pemasaran wereka. Perusahaan besar
v~ telah mempuny2i. stat-riset sendiri :m~kin lebih nme-
nyuksi ¥»lau stafnyn itu tetap Yerjumliah %ecil-kecilan sa-
Ja dan mempercayakan riset-riset tambahannya kepada 3Biro-

Eonsultan. Satu keru~ian dalam men~tunakan biro Konsultan
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+1317h Yuran~ adanya pen~etahuan yan~- mendalam tentang hal-
1hwel nerusahaan, setidak-tidalna pada aval risetnya. Su~
tu Yirn Konsultan harus men-~habiskan waktu yang lama wntuk
1mpemleh rambaran yang mantap tentan~ situasinya. Alkan te
tQpi“c:,a’nrﬂn-f:an tersebut lazimnva den~an mudah dapat dikon-
nangasimn oleh pandanran-pandan 'gaﬁir%ang; pasti lebih obyek-
t1lr Aariveda pandangan-pandan~an pe~awai sendiri.

Biro Periklanan. Diterimanya fun~si-riset-pemasaran oleh bi
m-biro periidanan dalam hakekatnya merupakan suatu perkem-
banman yane~ wajar. Len~ranan-len~fanannya yang potensiil de
nran sendirinya menanvakan cara-cara baraimana biro itu da-
Pt menai%kan volume-penjunlan mercka. Untuk menjawvadb per-
tanyaan ini biro tersebut perlu menvetahui fakta-fakta se-~
perti "mencapa konsumen membell prnduk yant sedang diperbin
¢ n~'»n itu", "baraimana perbandin-an ke-efektitan diantars
b :rbrqai saluran-penjualan' dan "apa ven~aruh bunglus terha
d:1p wlume-penjualan nproduknva" atau sin~katnya, biro terse
but Mg melaa’mn riset-riset-pemasaran.

odm=hrd-on loinnya. Perserilmten-perseriatan Davang kerap

't91i maela'ulan surver-pemasaran aen~enai masalah-masalah yo
zerin - dithadani nleh para an- -ntanya. Ja atan-jawatan Peme~-
rint~r Aan~-'ndan~ melaksana'mn penel ftian-nenel itian ti4~
burbo~n1 aspek pemasaran wntuk “erentin-an~kepentin~an wium.
Jurnt-surat mbar serin~ pula men~adalkan penelitian men-e-

n*i hHidan~-bidan~ nemasaran di-daerah sirkulasi mereln ,
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sadan~kan majalah-majalah nun t9dak jarane menyibuklandiri
291am penyusunan indeks-inde's dayabeli dan lain-lain seba
=inys, Athimya, bah'an Jerilmt-serilmt Buruh jusa culup
serin~ melrksanalan venelitian-penelitian mensrenal keadaan
Ze~da~n usaha umum Serta ver'-emban-~an-ser’tembangen - harga
dibarb~mi bidang untuk mendu'any; vermintasn-permintaannya

2l 'tmnilan upah an-mtanm,

2.5. ’aga-~-Depan Riset-remasaran.

Pada umumnya t.rd-nt Zegena'matan pendapat bahwa Ri-
gset-Cemignran nmemili'tl masa-depan yans cu'tup cerch, dige-
b~blan Y rena manfaat-manfaat yan~ dihasil'mn bagi produ-
sm~-olusen serta orant-oran~ nerantara. Teliilk-telnik mo
lem 3:rta kemajuan-%emajuan *tetnnlosi yo dpt memberi - kan
infarm~gil y7 1ebih bai't 4alam wa%tu yans lebih sin~kat da-
rin~d= ran~ permah terjadi sehelwmya, secara terus- mene-
M3 oain~'t¥an nilal riset dalam penyusunan serta perba-
i'>mn "=bijaksanaan dan dalam fun-sinya sebasai penuntun pe
n=mhilen %eputusan se-hari-harina.

Alm tetepi, sunara Riset-Pemasnran dapat nemenuhi
™ hutahen ugnaha dalom to'nn-tahom nendatang dan dapat mea-
bori'mp dsfo-datr r - diverlu'mn wtuk r eninyatkan “e-e-
fi-i-nn »nemasaran “it*a, ma'm antara lain hal-hal berilut
ini "rus dinenuhis (1) Temil-Jdaqplin- serta Metnde-P enze_
¢ n e :matan dvta harus ditinmtmn, (2) lutu pewavan

F mon:t
TPRPUST.. LA

SUNIVERSVI,. Al =
S. U i)v A‘Jl ﬂ t'.l ‘1’ )

T - —
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cﬂﬂhnmsduwmﬁmﬁ,(ﬁihﬂwldﬂhmmmﬁwmmmlmmg
pun 'maputer serta "electronic data processing', (4) ilana
«pent semua kegiatan riset harus diperbai':di, dan (5) Hu-

hunaan ninra srang-crans riset lan tnp-manacenent  harus

Aincrerat,
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LARKETLET: POLICTIAES
KL TTLRIYA D27 7A NARXKETT™ Y — RUSZARCH

Penentusn serta pemeliharasn kebijaksanaan-pemasaran
ymr ef'ektit merupakan salah satu tangoungjawab utama da-~
ripada management perusahaan. Kebijaksanaan demikian itu
dalam hakekninya merupakan keranska dimana kegiatan pema-
sarannva dilaksanakan. Kebijaksanaan tersebut tidak cukup
kalau hanya disesuaikan dengan pengalaman~pensalaman yang
lampau serta keadaan sekarang saja, akan tetapi harus ju-
g1 cuup fleksibel a=ar densan cepat dapat disesuaiken de

n7an perubahan-perubshan keadaan dimasa datang.

3.1. Takelmt "arletin~ Policies.

Juatu kebijaks~nasn nemasaran dalam hakekatnya ber-
finrsi gebagnl pedomen basi keputusan-keputusan yang sera
7m dlam keadaan-kead2an yans banyak se'mli kesamaamnys
garta rene sama-sama sering terjadinya. lUisalnya, jila se
nring nrmdusen mempunyal suatu kebijaksanaan untuk membe-
ri’mn potongan sebesar 2% basi pemba mran-pembayaran yang
dila''mn tepat pada waktunya, maka setiap perawainya da-
p1t memberitahulkan kepada seorang calon-pembeli  tentang
perlakuan yang dapat.diharapvkan slehnya jika ia membayar
tepat pada waktunya.

71
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~Kebijaksanaan tidak akan dapat berfunssi sebaai pa-
tnkan y~ns baik jika tidak dirumuskan den~an sanzat teli-
ti berdagarkan intormasi yang cermat serta lengkap, jika
tidak memiliki kestabilan yans cukup mentap dan jika ti-
A~k diubah bila perlu. Dalam hel memberikan intrommasi yg
4 ‘parlukon inilah letak peranan-pentin mya "marketing re-

Jearch".

3.2, TMpe-tipe Marketines Policieg.

Hakekat kebijaksanaan-pemasaran ini akan dapat dipa-

hami denman lebih mendalam jika beberapa diantara tipe-ti
pe utamanva secara sin~kat diketen-ahlan disini:
1. Kebijnkganaon Pyoduk. Xebijaksanaan yang mengenai kwa-
litas, desnain, banyaknya macam baran~, snrtasi barang, pe
mrtmaian varma dan persnalan-persnalan lain yang mengenai
pmdumya, harus diberi¥man perhatian sejak awal-usshanya.
D=lam hnl ini kita hendaknya senantiasa incat bahwa ba-
rpg-barong adalah "dibuat untuk pasarnya'" dan bahwa tu-
jurrmya haruslah untuk memperoleh keunturgan yang ma'mi-
m~l d-ri p-mberian pelayanan yans tepat kepada para pema-
'i~-pntensiil darivada barang-barang tersebut.

2. Hcbijakpannan Nerek. Policy yang tertentukan denszan te

1iti men~enal pemberian merek adalah nerlu sekali Ikarena
tujurr-tujuan identirilmsi serta dirferensiasi dalam aca-

rm=r27r prmosi nenjualan yan~ harus diadakan oleh produ
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32n meupun orang-orang verantara.

3. Kebijalgonasn Pembunskusin. Policy ini san~at erat hubu-

n--nny2 iconsan kebijaksanaan nrdnk, Disini jura diverlu-~
»n vencur~han nerhatian yan~t cu up besar karena san-at
nantin nye arti psembun~kusan ba-i usaha-usaha peridanan
o orke monjuilan produknva. Ylal-hal yang memerlulan vertinm
b nm pemisar gemasak-masa'mya dalam penentuan kebijaksa
nrm ini antera lain adalah: fa'tnr uturan, bentuk, warma
s32rt» desinnya. Pertumbuhan daripada "selt-service retail
‘ne" pads waktu a'hir-a'hir ini, terutama dalam bidang ma
mnm 3:rtn obat-obatan, telah menjadilkan terpusatimn-nya
pcrhnti'-m. 7 lebih besar lari terhadap fakbor— puwmbwmig-
g int.

4, Kehiji-'manaan Saluran-Distribusi. alaupun pada unmum-

n/1, produsen didalam nenentuan 'tebijaxsanaan penyaluran-
nmdu'=p-ndulmy2 ini, a'mn terbunmbun oleh faxtor-faktor
ylum.~nenjurlan, biaya serta laba, namun ia jusa akan
n apartimbanckan pnlicy serta nraktek-nra'tek pesaing-pe-
s+~ in'nvs, have'mt ssria luas pesar yant in~in dicapainya,
g-lurm=3-lur-n nenjiualan ran - dapat 4 nwmakarnya, serta
tiny™:% ™ rjraama an- alon diberi'an  enada dealer-dea-~
1 ms muun yans a'zan diterima dari merel:.

5. Kebijnksanaan menvenai Kerijasama den -an Perantara. Per

h~ti=n terhadap hal ini serin ‘mli diavaikan »leh pmdu-

1M, Pergnalan=persnal-n yan~ hapng divadapinga antara 14
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in ~dnlaht banyakaya neri'danan "14'al" yany hendalk ia la
M m, bmmituk serta macam bantuan epada para dealer yanz
" nd~k is beriken, dan bessmra potontan harsa yan~ e se
4+ untuk para dealema. Sebalimya, jenis serta ba-
nr-'my %kerjasama yang ia marapan darl nara penyalur-nya
e~ h rus iitentukan,

5. Kebiiamanaan Promrsi Penjualan. Xarena penjualan ti-

4% a'mn dapat terjadi tanpa adaqra seguatu bentuk nromo-~
51, m~'? baik pmdusen maupun “erantara sama-sama sanjat
tapkarilnya mada bid-na ini. Xe-uiucan-teputusan harus di
il m n el hal-hal seperti sawpai dimana harus memper
“mtkn menjual sorta ilen, prueran etalagse serta pamer-
»n Aid~1lm, vemberiwn eonioh-cmtnh serta demonstrasi. De
n-m .eniirinyva kebijaksanaan rerek ju-a sanzat erat hu-
bur wmny~ denen “ebijaksanaan nmmngi nenjualan ini,

7. Kebijn'mapaan larse. lasalah harsa sesrang pemasar bi~

wm gen-ah gulid nemecahann =, terutama karena banyak-
nr vrrisbel vang tersangtut 1idalamnra, tetapi juna mre
n* h~r-a memny selalu dihadapi cobaan-~cobaan, yaitu fer-
"n~ merubahan-perubahan baik den van atau tanpa pemberita
sebelumnya. Arar dapat
M dessssgad aspelsd bawse memvermleh pengertian yang
317z =wn-enail masalah har~a ini, makn »emasar tidak han
72 porlu menel ifi-kembali aspek eknnoui desamya saja, a-
n % twpl jum horus menelitl Yemdali %ebijaksanaan har-

1n dirin~da para pmdusen serta nrans-orans perantara.
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8. Xebijalmanoan Pelayanan. Policy pelayanan yans é=defini

tif ~d1lah perlu seXali untuk menjamin agar para konsumen
tivhir serta para pemakai industriil dapat memperoleh
Tountuigan vansg malsimal dari pen~-unaan produk yang dibe
linya., Pemyataan ini adalah benar ba~i banyak barang-ba-
ring 'nn3umen dan ba~1i kebanyalkan barans-barang industri,
Tenda'mya diada'mn tebijaksanaan-~'ebijaksanaan  tertentu
men~enai hal-hal senerti: (1) inotalasi atau pemasanian,
(2) perawatan yan~ tepat, (3) reparasi, (4) penyediaan op
derdil-onderdil vyan~ culup, dan (5) pemberian instruksi
"snada pembeli men~enal perawatan serte pencs~unaan,

2. Kebijglksanaan Faransi. Policyr men~zenai ~aransi sangat

er1t hubun~mnya densan »liey pelayanan, Karena bermacam
areem r-nsi vada wrumn7a di~umakan (temasuk antara la-
‘n$ ~ ngemballon u~n-~pembelinya, pen~~antian produknya ,
don nerhai'tn-tanpa-onskos daripada kekurangan-kekurangen
d~1nm bahon maupun pen~erjaannya), maka produsen atau o-
ring-nran® perantara seharusnyu verl: ti~stil sekili dalam
memil ih diantaranya.

10. Kebijaksanaan Qrcanigasi. Kesiatan pemasaran  sebuah

nerus~hawn, walaupun penting selmli, hanya merupakan satu
aspek pentin~ saja darivada kesidbukan nerusshaan, Oleh ka
rennva, mika keriatan pemasaran tersebut perlu diinterra
3ian denmn %eriatan-¥e~iatan ventinc lainnya seperti

.J

vralu'si, keuanvan dan manavement-umum. Kini, makin lama
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m»"7in benyak perusainmm nmen~or-anisir ze-iatan pemasaran-
ny» menurut "marketinc eoncept", yan~ haekmtnya adalah
sabnrai heritut: "Concept" tersebut men-~kombinasikan dua
hel, yaitu suatu falsafah lama den~an suatu cara baru da-
1 m or~anisasi ke~iatan pemasaran. 7an~ d inaksud denran
"falgrfah lama" islah nrinsip "Len -ranan Adalah Raja'" o
1 n~harus’@mn monacement mmtu’z men~arah’mn semua keputusan
tamutusannya (baik yan~ men~enai vemasaran, men~enai pro-
duksi atoupun mengenai %euan~an) ’zepada suatu penyesuaisn

A meam gi¥ap serta kebutuhan-ebutuhan len~~anan.

3.3, Penelitian~%embali, Perbai'mn gerta pentaatan larket

inr Prlicies.

3ari surtu perus~haen, tiranya tidat cukup denvan pe
rantuan Xebijaksannon-nemasaran ran sehat serta  sgtabil
gaje. "ar'eting pnlicies tersebut harus dipahami serta di
12 n~'nn diszluruh pelnso’k verusahaan itu, Selain itu
r-hija%sonasn terscbut harus (1) diteliti-kembali pada in
tervl=-irterval von~ termtur serta diada'an penyormton a~
tn3 1-gnar perkemban-an-pertendan-an yan~ terbaru; (2) di-
nerh 2179 bilemana Yeaiaan-tendaannya memnerlihatkan  pe-
nris~pn-an-poayi-vincen dari realasn~"eadaan pada a'thn
“2licizr terssout 4 irumus'an; dan (J) dinyata’mn berlalu,
roitn gisenti secermat aserta se’anscekwen munkin diselu-

rubh neloankt nerucs~han,., Tana bYilamana tindalkan-tindaglmn
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1ami™i-n Ttu betul~-bestul diambil, ma'a darulah akan ter-
niudlan menfaat senenuhnya darinada tebijaksanaan terse
but. Keberhasilan setiap marketin--policy seba~ian be-
my trremantun~ nada betapa delnt nejabat-pemasamya te-
tn ber'mmtak den~n Ma'e’rnt e iatan nerusahsannya. Ji-
' 71 ehenda’d hasil-~hesil seba aimana diin-~inkan, maks
nerlul~m se'mli kironya wmtuk diatatamn “fHllov-up®  yans
41t -mmtis serta menyeluruh nada interval-interval yan-~

a1l garin-,

3.4, Tepntusan Marzetinr sehari-haringa.

Diau'™ tslqah d4etonmahlk-n bYahwa tebijaksanaan Te-
meg rn 121 ha' ™itny: merupa’an pato’mn bagl tindalmn
$ind~"-n e'me'mtit schuhun~an den-an wasalah-masalah  yg
timhil d-rl hari-Ye-hrri dan menw ~tin'mn ilambilnya ke-
neg a=-" “utus~n 8:ear syontan serta cepat. Sebacai ni
571: Jenn~ nwalunen va'mian o 'n memmtuskan utk me-
Graer™a v lmienn e lan sy ketaserba terkemuka  ditiap
Mt e bernanduduk 4CC. 000 sran - e tau 'mrans dan lang
st e dun o tnserba dimta-"mia aa~ lebth besar., Jodi,
b1l sonoon galuran~distridogi~umuan 2 aialah Selah
Sertontun. A'mn tetapi, 12 wasih 1 hmadsp’mn den an ma-
371°h 1 orilthan toln~42"n “hususnm itu. Den-an cara ba-

fepe e Merug memilih diantora in'm-ta'm 4, B dan C

31 ety Tmta tertontn?
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3ustu eantoh -~ 1-in lavi: Pejabat-pejabat sebuah
~apusouen partatoan berdasarian iafarmasi yan it ada, mung
n memutus i bahya sshatal suatu Xebijaksanaan unumnjya,
qorelr o' melnlt=silen taln-taTn di'nta-lnta (1) disebe-
1-h tisur sun~>i 3rmtas, (2) yen- verpenduduk sejuta a-
t»n 1:bih, d-n (3) ter.amat 1-'msi sevenuhnya yan: perse-
wnamnra tidak melebihi 4,5"5 Aarinada nenjualan. Dalam u-
s ha monyesu~i'an den~an pnlic: tersebut, makn beratus-ra
tuz Yewutusan herian harus diambil. Keputusan-ikeputusan i
t1 mig~Inva ma2liputi jeubon-jreban ~tas nertanyaon-per-
trnroan geperti beri’ut init Ape'mh tempat thusus yan: se
dans dipertimban~kan itu merupa'mn ln'msi penuh 10G% dan
Y1 1arng dibagi den~an pema'mi-pema’®mi lain? Penjuslan
"nr bumimana it dapat diharapkan ji'm tekonya dilola-
3ilan ditrmpat ini? Apa'mh knta ran7 satu ini seharusnya
dinilik ™rena - walaumun kini sendudu'mya belum mencapail
rojute = 'mta terssbut sedan~ nen~alami enaiwmn dan muny
tin ce~era 2'nin danat melamnaui an 'm tersebut?

~1 mman enntoh ini diambil dari bidans baran=-imnsu
men, nomm Yeadaan-%eadaan van - gerupa danat ditemul juca
Atontare harma-bar-n~ industri, severti: ipa yan: harus
dil~"ukin untu m nin~e'mtlan nelajanan yansz diberilmn »-
lch surtu penr~lur tertentu? Andai'mn nersediaan harus 4
dalrn d7¢~bon~r~con~ venjualan, -akn berapa besar perse-

dinn ‘tu Marus ditetap’mn a~ar Adasnat geimban: de~
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nrn kebutuhan len~~anan? Atau, walaupun “%ebijaksanaan -
nva membolehkan pens~unazn a~en-a~en, namun persnalan-per
an~1ln menrenai ke-efektifan usaha-nenjualan mereka acap-~

™11 timbul dan harus dipecah%an secepat munc~kin.

3.5. Percnconaan untuk hari-dewon,

enurut apa vang telah di:emu“akan sebelummya, maka
kagu%gsesan %e~iatan pemasaran nemerlu@n banyak sckali
keputusan-~ keputusan menr~enai ~aris-waris besar kebijaksa-
naan serta men~enai persnalan~versnalan yan: dihadapi se
hari-harinya dalam menjalanlmn nerusahaannya. Keefelktif-
n kenutusan-keputusan tersebut terrantunz pada penc~eta-
huin senenvhnya tentan- fatta-falctania yanm relevan ser-
t- waeonalisaannya yan~ mendalam. "en-enall personalan -
norgorlan yans memerlu’Tn pen~anmbilan XKeputusan, menjum-
mllmn data~datanya yan~ perlu, menvinterpretasi data-da
ta tersebut dan men~emukakan saran~saran mensgenai tindak
an-tindakan yan~ harus diambil, adalah merupakan fungsi
daripada riset-pemasaran. Disini kewagpadaan secara te-
rus-menerus terhndap perubahan keadaan serta kemun~kxinan
perkombnangan dimnsa depan adalah verlu sekali.

Dalam men~alhiri pembanhasan ini, perlulah ‘“’ranya
mrae-tit bahwa telmnan vane devasa ini diletakken  sleh
mr: nemisar pvada perumusan serta pentaatan marketing po

licr =1-11h san-at erat huhvun-nn a den-an Yecenderun~
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an d~lam dunia usaha dewasa ini wntukX mnerencanakan mna
miga van-c akan datang. Hamvir semua perusahaan kini beru-
s~ha melihat %edepan, tidak hanva untuk tahun eansraran yg
a™n dotnns saja, tetapi untuk 1lima, sepuluh tahun  atau
le¢bih mendatansg. Rencana mereka menvenai gemua wnsur -~ un-
sur po¥»¥X usahnnya, termasuk pryduk, mesin-mesin, Tudang~
~ud-n~ serta 1Inmsi-ln%asinya, “ebijaksanaan serta prpse-
dur nemasarannya, Yeuancannya dan kepenawalannya. Hapil~
nyn ~dalah bghwa - walaupun tidak mun~%in untuk meramal-

%n mrga-lepannya secara cermat, nanun ~ perusahaan menge

n~li adanya sejumlah ‘temun~'-inan~YXemun~iinan dan mempersi

»olrn diri wtut men~h~dapinya. Den~an kata lain, perenca

nean ven~ dihasilkan itu merupa'mn suatu persiapan untuk

bartinda¥%. Perencenain tersebut menyan ~lut pencambilan ke
nutusan aerta penjadvmlan hasil-hasilnya.

3untu penelitian men~enal verencanasn-usaha baik o~
1n}wj-wmlx;:ﬁlaan-—peamsahaa.n besar naupun %ecil men~ungkap -
™n b~"tma biasan'm nerencanaan a'mn menvanckut lan'mh-

1 n "mh Yeri'mt:

(1) Par-ummul-n ‘nfr-mngi, Hai't men venai ‘readaan intern
maumn e'stem, corar danat mel that rergnalan-nersoal~-
am nn'nlk ren~ 4+hadani vemgahaan,

(2) Penvon-lan serts penelitian fa'ttar-fathor yan~< mum -
""n memb1t~sl 'e-~efigienan serta nertumbutan oserusalia

m 7 inrgr rnd 2 ton,
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(3) Terumnsan asumsi-asumsi @-:ar (severti misalnya: "ti-
d»% a'mn wec~h peranm-vesar lalam lima tahun mnenda-~
tg", atwu "suatu “elan~sw. -an trend slkonnmis sel@-
rar ini gel-ma verinde--ercrcanaannya" ). Hal terse-
mt mn~'zin ju~m men an~™at nenentuan beberapa renca-
n un%tuk mnga d2tang, berdazar’@n atas getelonpok a-
gumsi-asumsi yan~ gan~at Herlainan.

(4) Pen-ntusn tujuan atan snsaran oerusahaannya, berdasar
™n informasi rng ter'owml'mn, asunsi-asumsi, pera-
molon~=peromalan dn suatu ~enelitian terhadap macalah
megaloh pentin~r ra,

(5) Pen.nturn timda'rn~tirdakon yan~ harus diambil untuk
n:amenn i tujuwn~tujuannya.

(3) Penjadwalan tindaman~tinda‘an tersebut.

SKRIPSI KEGIATAN RISET-PEMASARAN DALAM PT PERUSAHAAN... SOEMARTO



ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

BAB 4

GAMBARAN' NHENGENAI
P.T. PERUSAHAAN BIR INDONESIA

4.1. felarah Singlatnya.

P.T. Perusahaan Bir Indonesia merupakan cabang dari-
pada Heinekens Bier di Negeri Belanda. Heinekens ini pa~
da tahun 1926 mend iriken cabang di Hindia-Belanda yang 43
beri nama "Java Bier" dan yang menjual hasil-produksi-nya
eendiri yaitu Java Bier dan hagil-produksi perusahaen-in-
dulnye yaitu Heinekens Bier,

Setelah beroperasi dengan segala ups serta downe-nya
dan setelah melampaui 3 jaman (yaitu jaman koloninl Belap
da, jaman penduduksn Jepang, dan jaman Indonesia - Herdekn
sekarang ini) dengan segala pahit-manisnya selama bebera-
ra puluh tahun, maka pada tahun 1964 Java Bier ini bersa-
ma~sama dengan Perusahaan Swasts Asing lainnya mengalami
penasional isasian dan dengan mendadak menjadi perusahaan-
Pemerintah Republik Indonesia,

Ternyata status ternasional isasikan tersebut +idak
berlangsung terlampau lama, kerena pada talmm 1970 perusp
haan tersebut telah dapat memperoleh statusnya semula kem
bali sebagal Perusahaan Swasta Asing, hanya kini nama Ja-
va Bier diubah menjadi P.T. Perusahaan Bir Indonesia de-
ngan lebih dari 90% sahamnya dimiliki oleh Heinekens Bier
Negeri Belanda.

42
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P,T., PERUSAHAAN Bir Indonesia dewasa ini keouali menjual
hasil-produksinya sendiri juga menjual hasil-produksi per
usahaan induknya; produknya sendiri itu kini na ‘gpya ada~
lah Bir Bintang, sedangkan produk Heinekens yang harus
disalurkan di Indonesia adalah Heinekens dan Guirnness.

Disamping kegiatan sebagai "bier-brouwerij" ini pada
tahun-tahun terakhir ini juga diperoleh hak-~pembotolan dg
ri P&N dan kemudian juga dari 7UP dan Sunkist. Untuk mena
nga.ninya; maka didirilan anak-perusahaan yaitu P.T. Peru-
sahasn Limmn Indonesia yang dalam hakeimtnya bertindaxk se
bagai "managing agent" ketige perusahaan terscbut. Saham-
saham P.T. Perusshaan Limun Indonesia ini dimiliki oleh
P,?. Perusahaan Bir Indonesia, F&N dan P.T. Gading Mas mi
1ik Isteri Dr. Ibnu-Sutowo. Jadi kini P.T. Perusahaan Li-
mun Indonesia ini menangani pembotolan serta penyaluren

prodéuk-produk: F&N, 7UP dan Sunkist.

4.2. Glumkiur Orzanisasinye.
Sepanjang hidupnya, Java Bier yang kini memjelma mey

jadi P.T. Perusahaan Bir Indonesia dengan perluasannya be
rupa anak-perusahaan bernama P,?, Perusahaan Limun Indone
sia, sering sekali mengalami perubahan-perubahan struktup
organisasinya untuk disesunikan dengan situasi~situasinya
yang memang sering ber-ubah-ubah pula, Struktur~organisa-
sinya menurut perkembangan yang terakhir adalah sebagai
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beriknt:
Pueuk pimpinammya dilakukan oleh GENERAL MAGAGER yang ber
kedudukan serta berkantor di Jakarta, General Manager ini
membawahi empat divisions yaitu: .
(1) Brewery dikepalai oleh deorang BREWERY HANAGER,
(2) Pinencial and Administrative Division dikepalai o-
leh seorang PINANCIAL AND ADMINISTRATIVE MANAGER,
(%) Marketing Division dikepalai oeleh seorang MARKET-
TING MANAGER, dan
(4) General Sales Division dikepalai oleh seorang GENE-
RAT: SALES MANAGER,
Ad, l: Brewery Manager membawahi dua breweries, yaitu se~
tu d1 Tangerang dan satu d4i Surabaya. Tiap brewery mempu-
nyel HEAD BREWER, HEAD BOTTLER, dan CHEMICAL ENGINEER yg
nengepalal Technical Departmentnya.
A, 2! Pinancial And Administrative Manager membawahi em~
pat depa',rtments; yaitu: (1) Budgeting, Planning and Con~
trol Department, (2) Internal Control Department, (3)
Personnel Department, dan (4) Administration Department ,
yang mempunyai Accountancy- sertas Sales-Administration -
Sections.
Ad. 31 Marketing Manager membamahi 1ima BRAND MANAGERS,
yaitu untuk Bir B:lnta.ng; Heinekens Bier, F&¥, 7U0P den
Sunkist, masing-masing seorang. P.T, Perusshagn Bir Indo-
nesia dan P.T. Perusahaan Limun Indonesia tidak mempunyai
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begian Riset-Pemasarsn sendiri; untuk kegintan riset-pemasar
annys, perusahsman menggunakan jass dari luar, yaitu dari Bi-
ro-biro Periklanan INTER VESTA dan INDO AD, ates pemintaan
Brand-Managers-nya.
Ad, 4: General Sales Manager membawahi empat BEGIONAL SALES
MANAGERS', yaitu: Sumatra, Westerm, Bastern dan North-Eastem
Region. Urutan hierarchie-nya sesudah Regional Sa&les - Mank-
gers ini adalah: Areal Hanager, Senior Supervisor, Apsis-
tant Supervisor, dan Merchand izimg Teams.

Bila diskemakan, malka struktur organisasi tersebut akan

berbentuk sebagai berilut:

GAMBAR 4-1: Skema- 3t _{Egi.g&il’.l‘. Perusahaan
: €

TR

"“"Lsmm"'T
HANAGER SALES
MANAGER
Dotail Detail Detail Detail
Lihat Lihat Lihat Zhat
Ganbar Gambar Gambar Gambar
4=2 4-% A~4 4-5
GAMBAR 4-2% i3B i .
SURABAYA PALG ERAXG
BRETERY BREWERY
BREVERY | BOTPLING | TECHNICAL BBETE!!’ BOTTLING | TECHNT
Dopt. Dept, Dept, Dopt. Dept, Dggt?u
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GAMBAR 4~3: Strukfur-Organisasai rg%?m- And Administra~

PINANCIAL
AND
ADBINI-
STRATIVE
HANAG ER
a1
_&gm_
SUBABAYA | TANGGERANG
Bulgeting (Bulgeting
Planning % Planning 4
Control Control
Department Department
Tntemal | Intemal |
Control Control
Department Department
Personnel [T ersonnel |
Department
[ Manager |
Adm.
Dopartment

ales
tancy Adm,
Section Section

Section

g0

GAMBAR 4-4t Struktur-Organisasi Marketing Diyimion.

MARKET IRG
HANAGER
ai
Jakarta
. I I .
BINTANG HEINBKEAS FEN BRAND TUP BRAND SUNKIST
BRAND BRAHD BRAND
nana:ghor Hannger Hanager lanagoer Hanager
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GMR 4-5: StmktunOrganigasi Genereal Sales Division.

G ENERAL
SALES
MANAGER
ai
Jakarta
SUMATRA WESTERY EASTERN S0UTH-
EASTERK
REGIONAL REGIONAIL REG JONAL REGIONAL
SALES SALES SALES SALES
MANAGER MANAGER MANAGER. HARAGER
A r eal Sales-~-~-Yanagers

5

Senior

Supervisors

{i

A8

sistant

Supervisors

-

He

rohan‘dizing

Teans
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4.%. Eersaingan vapg dihadapi.

Bagi Bir Bintang, Heinekems dan Guinness yang diresa-
kan esebagai saingan yang cukup ampuh adalah Anker Bier ke-
luaran X.V. Delta di Breda Negeri Belanda dan akhir-akhir
ini juga Bir Sen Miguel keluarean P.T. San Miguel ~ Brewery
Indonesia &i Tambun~Bekasi Jawa-Barat, yang berafiliasi de
ngan Sem Miguel Intermational, |

Welaupun akhir-akhir ini bermmculan bir-kalengan da-
ri 1uar-negeri; namun pendatang-pendatang barw ini belum
mampu mempengaruhi lengganan~-lengganan tetap Bir Bintang &
kawan-kawannya. Dalam periods antara tahun 1967( yakni keti
ks perusahaan telah dapat memul thkan kapasitas serta kegi-
glhannya kembali setelah dimulai penasional isasiannya pada
tahun 1964) dan tahun 1972 (yaitu batas~tahun yang datanya
boleh diberikan kepada penulis) telah terjadi persaingan
yeng cukup sengit antare Perusahaan Bir Indonesia dan An-
ker Bier; dimana termyata Perusahaan Bir Indonesia keluar
sebagal pemenangnye seocara meyakinkan, hal mana sebagisn-
besar disebabkan oleh pengadaan rieet-pemasaren yang cukup
mendalam. Angke-angkanya adalah sebagal berilut:

Logal Market Shares (in hectoliters)
Yoar Total % Perusa- % Anker
haan Bir
Indonesia .
1967 85.000 100 33,000 39 52.000 61
1972 280,000 100 182.000 65 98,000 35
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4.4. 3gles Policy-nya.

Kebijalwanaan umum yang digunaken untuk menangani pe-
masaran bir adalah sebagai berikut:

(1) Dimana mungkin memperkenalkan brend bary wntuk mengco-
ver berbagal segment pasar, hal mana selknligus juga
membantu dalam penyerapan sebagian besar kapasitas pep
usahaan.,

(2) Hemberikan dukungan yang cukup kepada tiap- tiap brand
dalam penjualan, penyaluran serta periklanan atau pro-
mosi-penjualan, dengan pemelnnan pada setengah-tahunan
yang kedua dalam tiap tahunnya, karena pada umumnya di
dapat kebutuhan wmtuk menutup kekurangan - kekurangan
dalam pencapaian~target pada setengah~tahunan yang per
tama,

(3) Hengusshalmn diperolehnys jaminan melalui riset, agar

- semua brand diberi kwalitas serta nama~baik sehinggs
secars cemat dapat memenuhi selers konaumen dalam ti-
ap segnent-nya.

(4) Dimana mungkin serta perlu, pemporbaiki ataw memperlu~
as tenaga-penjualnya agar dimungkinkan pencapaian ha~
8il1-hasil yang optimal baik di-daerah-daerah yang te~
lah ada maupun yang baru, dengang meaperhatikan poten-
81 daereh-daerah tersebut serta daya-upaya peaa.ing;pe-
saing disana. Nemberilan imbalan kepada para  penjual
menurut kemampuan mereka dalam memperkenallkan produke
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produk baru.

(5) Meningkatkan penyaluran dengan usaha memperbaiki‘ ha-
811-hasil penyalur-penyalur itu semdiri di-daereh~da~
erah yang telah ter-cover dengan cukup, dan dengan

_ mengcover daerah-daersh baru secara lebih menyeluruh.

(6) Memberi perhatian khusus mengenal pemberian dukungan
terhadap brand, pengadamn produknya, kehadl irannya di
pasar, usaha~usaha promosionil khusus di-daerah-dae~
rah-kuat pesaing (Jakarta, Medan, Pontianak, Ambon).

(7) Menganalisa daerah-daerah pasar diluar Jawa mengenai
sumbangannya kepada hasil - hasil perusahaan, dan
menentukan harga untuk isi serta pengepakannya sesuai
dengan dayanya—ﬁempem}.oh—-luba.

(6) Mengevaluasi posisi kompetitif Indonesia untuk produk
oi bir jike dibandingkan dengan negare-negara lain.
Dalam tahun 1974 direncanakan akan memulai menggunakan

potensi-potensi untuk ekspor.

4.5. Kebiagann-kebjssagnnya dalam pelaksanaan "Marketing -
Research”

Sebagaimana telah dikemukakan dimuke, maka perusshaan
Bir Indonesia tidak mempunyai Research-Department sendiri,
tetapi menggunakaen jasa dari luar untuk kegiatan riset-pe-
masarannya, atas permintaan brand-mansger yang bersangkut~
an. Sebagai misal, pada tahun 1972 Bintang-Brand-Manager
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menga jukan permintaan agar diadakan riset-pemasaran menge-
nai:

(1) Akseptabilitas label-barunya (pseudo-taste test)
(2) Advertising recall.

(3) Brand-awareness.
(4) Penelitisn-dasar mengenai sikap-koneumennya.

Demikianlah sekslumit gambaran mengenai kebiasaan dalam pe

laksanaan riset-pemasaran di P.T. Perusahaan Bir Indonesia,
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BAB: &
HASIL~-HASIL RISET-PEMASARAN
P,T. PERUSAHAAN' BIR INDONESIA

Jalannys proses "Policy- and Decision Making" di P,T.
Perusahaan Biy Indonesia kiranya tidak jauh berbeda dengan
lazimnya di-pemahgan-perusa.haan lain, Sebagaimana telah
diketengehkan dimuka, aktivitas-aktivitae riset- pemasaran
ditimbul kan oleh adanya persoglan—persoalan yang diajukan
oleh brend~managers. Jika Pimpinen Perusahaan menganggap,

" bahwa persoalan-persoslan tersebut adalah cukup penting
serta gawat, makn dikeluarkanlah pemintaan kepada Biro-
Poriklanan "Inter Vesta" atau "Indo Ad" untuk melakuken xi
set-pemagaran yang diperlukan. Hasil-hasgil riset tersebut
peda umumnya berupa "Gonsiderations and Objectives" (bahap
bahan pertimbangan serta saran-saran mengenal tujuan-tuju-
an) . Atas dasar "Considerations and Objectives" ini, mana-

genent menyusun policies serta decisions-nya.

Hele - et t adap Prod X0
Dalam tahun 1972 keglatan riset terhadap produlmya a~
dalaht

(1) Penelitian mengenai akseptasi produk-baru oleh pare
lengganan,
(2) Penelitian mengenai kemampuan bersaing produlmya,
52
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(3) Usaha menentukan sebab-sebab ketidak-puasan lengganan,
(4) Penelitian mengenal pengepakan. |
Riset~riget tersebut antara lain menghasilkan behan-~
pertimbangan serta saran-saran tujuan sebagai berikut:

-~ Selama tahun 1972 sama sekali tidak terjadi perkemalan
produk-baru darl perusahaan saingan. Produk-produk baru
yang teleh diperkenalkan sebelumnya tidak ada pengaruh-
nya terhaiap pertumbuhan Bir Bintang selama th 1972, a-
kan tetapi alan memulal berpengaruh dalam tahwm 1973.
Walaupun demikian tetap ada harapan bahwa volume penju-
alan bir Bintang dalam th 1973 akan melebihl volum <ta~
hun 1972-nya.

~ "Glass-can" (= botol mini) mempunyai kemungkinan membap
tu meninglmtkan volume pen jualan.

~ Becond Brendl supaya memenuhi preferensi-preferensi un~
tuk suatu jenis bir yang lain daripada Anker atau Bin-
tang, sebelum produk-produk-baru daripada saingan ber-
mmeulén.

- Low-priced Brand walaupun tidak diharapkan akan diperke
nalkan dalem tahun 1973, namun harus secepatnya diada-
an persiapannya untuk berjaga~-jaga jika Delta memaksa
Perusahaan Bir Indonesia untuk memperkenal kan lowprioed
brandnya sendiri, Dalam hal ini penekanan hendaknya di-

13econd dan third brend bagi bir Bintang dan brand Y
Bagi Heinekens bier adalah lower-priced brands yg diguna-
kan untuk mengekstensifkan perebutan pasar.
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letakkan pada "more value for money" sehingga melebihi sg
ingan.
Kebijaksanaan-kebijaksanaan yang dianut berdasarkean sg
ran-garan tersebut antara lain adalah:

- Mengusahalkan (melalui riset) supaya dipercleh jaminan
agar masing-mesing brand diberi kwalitas serta "image" yg
benar-b enar memenuhi selera konsumen ditiap segmen pasar-
nya.

~ Bir Bintang supaya diberi "image" brand standard Indonesi
a yang bertingkat tinggi serta yang berkwalitas Intemasi
onal. Disamping itu, bir Bintang supaya terus diusahakan
agar dapat tergambarksn sebagai suatu bagian mutlak dari
pada kehidupan modem:

~ Perusahaan Bir Indonesia harus melakukan tindakan~balasan
Jilm ada aktivitas-aktivitas khusus daripada Delta,

- Memberikmn dukungan cukup kepada "bir Mini-Bintang" (eks-
Klusif untuk Perusahaan Bir Indonesia) sebagal suatu "mo-
sem pack" dan sebagai suatu senjata efektif melawan An-
ker bier. )

~ Sesudah pertengahan tahun 1973 (tepatnya setelah Unit-ba-
ru-Jakarta memasuki pasar) supaya secara khusus mempromo-
sikan "Bintang Draught Beer“. (= vatbier) di-Jakarta geba-
gal suatu alat untuk meningkatkan "image" serta "availabi
1ity".

~ Memperbaiki etiket bir Bintang, agar dapat mempertahankan
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suatu "standard packaging" yang se-kurang-kurangnya sa-
ma dengan Anker bier, dan mencari cara-cara perbaikan~
nya tanpa mengurangi profitability.

-~ Memperkenalkan "multipack" didalam "take-home segment"
daripasda pasarnya (Qengan mengikutsertakan bir Mini Big
tang didalamya).

- Second Brand supaya memggunakan “standard large pack"de
ngan "standard price", Brand ini supaya mulai mengguna-
an "glass~-can" untuk "small pack"nya dan mengadaken pe
nelitian mengenai kemungkinan kebutuhan akan botol ke-
c¢ll dari bentuk serta isi yang lain, untuk mengganti
"glaga-can" tersebut.

- Heinekens bier harus diusahakan agar dapat memperoleh
"image" daripada "top (imported) quality" bagi lengganam
yang menginginkan bir yang terbaik serta yang mampu meg
belinya., Pengepakannya supaya dalam botol yang berbeda
dari botol-botol biasanya, dan didalam "eartons".

- Bra.nd Y harus memperoleh "image of good quality for mo-
ney", yang memungkinkan orang—omng yang bertanggung ja~
wab (yang sedang dihadapkan dengan pengeluaran-pengelu-
aran yang tinggl untuk sekplah anak-analnya dan lain-la
in sebagainya) wntuk memi)eroluh kepuasan dari suatu mi-
numan modem. Pengepakamya dapat kurang mentereng darj
peda bir standard, tetapi harus sedemikian rupa hingga

masih mampu bersaing.

SKRIPSI KEGIATAN RISET-PEMASARAN DALAM PT PERUSAHAAN... SOEMARTO



ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

56
Banyak sekali keputusan-keputusan se-hari~hari yg
diambil selaras dengan kebijaksanaan-kebijaksanaan diatas
yang beberapa diantaranya adalah sebagai berikut:
- Ewalitas bir Bintang harus tetap, Jangan sampai diu-
bah, Mengenal pengepakammya d itentukan sebagai berikut:
- botol tetap, tidak ada perubahan.
~ etiketnya harus diperbarui (buatan Claessens, yaitu :
suatu biro reklame di negeri Belanda). Harue memuat
nomer-register-baru yang dikeluarkan- oleh Kementerian
Keseha tan.,

- Penggimaan kzat-plaa*ak supaya ditunda sampal 1974 /
1975, kecuali jika dipalmakan oleh saingan,

-~ Supaya dimulai memperkenallan "multipaek® wntuk Dbir
"Mini Bintang®.

- Second Brand hendalnya diadakan pengetesan formulasinya
gedangkan pengepakammya supaya dilakukan dalam stan-
dard 1/1 dan 1/2 botol. Etiketnya harus kwalitas stan~
dard Broad "Amstel" atau "Stag" (yaitu seperti etiket
Amstel-bier atau Stag-bier dinegeri Belanda) yang dalam
kenyataannya sudah terbukti mempunyai kekuatan bersaing.

- Penentuan~penentuan untuk Premium Brand (yaitu yang ap-
peal atau daya~tarilmys paling tinggl) adalah sebagai
berikts
- Pormulasinya harus memakai yang dari Negeri Belanda,

. = Pengepakarnya harus berjenis premium, dengan
- botolnya: - standard 1/1
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- Glass-can 28 ataw 33
- Short neck 33
~ etiketnya supaya meliputi "neck-label'.
- kratnya: carton.
- multipack untuk botol-botol kecil.

5.2. Hagil-hasl]l Riset terhadap Dsgar.

Perusahaan Bir Indonesia dalam tahum 1972 telah meng-
adakan (atau tepatnya menyuruh mengadakan) praktis semua
jenis: riset-pasar, dari penelitian mengenai posisi kompeti
tif produinya sampai penelitian mengenai pergeseran dalam
lomposisl pasar. Saran-saran yang d ikemukakan oleh biro-i-
Klannya setelah menyeleseilman riget-riset tersebut antara
lain adalsh:

- Tahun 1973 dimulal dengan:

- suatu laju-inflasi yang tinggl (256 dibandingkan de-
ngan %36 setahun sebelumya).

- kenalkan harga bahan serta jasa-jasa lokal, dan biaya
import yang lebih tinggi bagl bahan-mentah yang dide-
tangkan dari luar-negeri.

- kenaikan bea-culmi (yang mungkin akan diikuti dengan
suatu kenaiken kedua).

-~ Meramallan keadaan perslonomian berdasarkan fakta-fal-
ta diatas adalah sulit sekm)i, tetapi yang jelas dispg
sable income almn merosot karena laju-inflasi yg ting-
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gi itu, tetapi akan meninglmt kembali dengan adenya keng
ikan gaji-pegawai menjelang akhir April memdatang.

-~ Dglam tahun 1973 P.T. B.G’.I.2 diperkirakan akan ikut me-
masarkan bimya dalam bulan April atau Mei, Delta mumng-
kin akan memperkenal kan suatu premium brand, Disamping
itu pesaing ini mungkin juga akan memperkenalkan suatu
low-priced brand,

- Dianjurkan untuk memperluas lebih lanjut pasar-bimya
dan mempertahanksn atau meningkatkan "market-share" -nya
yang sekarang.

- Disarankan supaya secars aktif memperkembangkean daerah-
daersh pasamya yang lemah dan membuka pasar-pasar baru
diluar Indonesia.

- Bir Bintang supaya dipertahankan sebagal market-leader;
gsecond brandnys supaye menarik peminum-peminum ringan yg
baru den mengusshakan agar dapat memperoleh market~share
ee-kurang-kurangnya sebesar 15%.

- Heinekens bier supaya dipakei untuk memperkokoh posisi
Perusahaan Bir Indonesia dalam pasar-bir yang makin mely
as itu, dan mengusahakan dapatnya tercapal market-share
sebesar 5% setelah satu tahun; low-priced brandnya supa-
ya ditujulan kepada peminum-peminum ringan serta non-pe-
minum yang hingga sekarang tidak mampu membeli bir Hei-

2t1dak diketahui kepan}ang&nnya, dan di-etiket-produk
ga (yang bernama Bir Baris) juga hanya tercantum sebagai
'BsG.I« saja, yang mempunyal afiliasi dengan Perancis.
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nekens ini.

Saran-saran tersebut menimbulkan kebijaksanaan~kebi-
jaksanaan yang beberapa diantaranya adalah sebagal beri=-
kut:

- Menganalisa daerah~daerah pasar diluar Jawa.

- Mengewaluasi posisi kompetitir Indonesia untuk produksi
bir jika dibandingkan dengan negara-negara lain, dan se
oara aktitr mulai menggunakan potensi wntuk eksport da-
lam tahun 1974.

-~ Bir Bintang barus ditujukean kepada peminum-peminum ber-
unmur 20 - 45 tehun darl semua ethnic groups yg berpeng-
hapilan sedang serta tinggi, bailk dikota maupun didesa.
Nendukung daerah~daerah bir Bintang yang lemah (atau yg
market-sharenya menurun) dengan promosi-promosi lokal.
Membuat Second Brandnya sesuail dengan selera peminum-pe
minum ringan yang baru, dan menujukannya kepada pemude~
penmvia peminum-ringan serta non-peminum, yang berpenda-~
patan sedang serta tinggl darl semua ethnic groups dida
erah urban.

Kulal melancarkannya diJawa dan Hedan dan keaudian lam-
bat-lam memperluas pasarnya ke~daereh-daerah laimya.
- Henujukan Heinekens Bier kepada "sophisticated drinkers"
berumur 25 -~ 45 tghun dari high-income groups dikota &

tourists centers.

* Menujukan BranolY—nya kepada pria muia sampal setengah-~
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umur yang berpenghasilan rendah sampai sedang baik dikota
maupun didesa. '

-~ Beruschs se-keras-keraenya untuk mencegah jangam  sampai
low~priced dbrands mengurangi volume ~ penjualan standard-
dan premium brands perusahaan.

Keputusan-keputusan yang diambil berdasarkan kebijak-
sanaan-kebljaksanaan tersebut antara lain adalahi

Target penjuslan bir Bintang untuk tahun 1973 ditentukan se

bagal berikut:

~ Bintang . . . . . ¢ 1,34 Juta krat = 20%.000 HL.,

-~ Second Brand , . ¢t 0,08 juta kret = 12,000 HL,

~ Third Brand . . . ¢ 0,02 juta krat = %.000 HL.

5+%. Basjl-hasil Riset terhadap Metode serta kebijaksanasn
Penjualan.
Penelitian-penelitian dalam bidang ini yang telah dia-

dakan dalam tahun 1972 adalaht mengenai harga, kegiatan pen

jual, metode-penjualan, biaya-penyaluran, kwota-penjualan

dan mengenai ke-efektifan alat-promosi.

Penelitian~penelitian tersebut menghasilkan saran ~sa~

ran, yang beberapa diantaranya adalah sebagai berikuts

~ Apabila smalesvolume bir Bintang ternyata lebih rendah da~
ripada yang diramalkan karena keadaan ekonomis atau saing
an yang berat sekali, maka "extra-budgetarian promotion"

‘ kiranya dapat membantu mengatasinya.
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-~ Disarankan supaya jJjangan menjual kurang dari 219.000 HL,
dalam tahun 1973.

Kebi jaksanaan-kebijalksanaan yang timbul kmrena saran-
saran tersebut antara lain adalah:

- Memberikan dukungan yang cukup kepada tiap-tiap brend da
lam penjualan, penysluran serta periklanan/promosi de-
ngan peneksnan pada tengahan-tahun yang kedua.

-~ Dimaena mungkin serta perlu, mengintensifkan serta memper
luas tenaga-penjualan untuk memungkinkan pencapaian ha-
8il yang optimum,

- Hendukung penyaluran dengan berusaha meningkatkan hagil
penyalur-penyalurnya yang digunakan di-daerah-daerah yg
telah ter-cover dengan oukup dan meningkatkan penggarap-
an daerah~daerah baru yang masih tipis coverage-nya.

- Menourahlan perhatian khusus mengenai pendukungan terha-
dap brand, "availability" produknya, kehadl irannya dipa-
sar, ussha-usaha promogionil di—daemh—-daera.h kuat peru~
sahaan saingan (Jakarta, Medan, Pontianak dan Ambon).

- Memberiken incentives kepada Bintang-distributors (kire-
kira sama dengan Anker) dengan tujuan memperoleh "volume
growth" dan juga meninglkatkan "distribution" serta "avai
lab11ity". Disamping itu, mempertahankan harga-harga yg
dapat bersaing dengan Anker dan BGI, '

- Hengadakan "follow-up support" pada Second Brand yang di
pusatimn di-daerah-daerah: Jakarta/Jawa-Barat dan Bdan.

SKRIPSI KEGIATAN RISET-PEMASARAN DALAM PT PERUSAHAAN... SOEMARTO



ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

62
- Mengarahkan penyaluran Heinekens bier kepada top-outlets
di-daerah-daerah urban serta tourist centers.

Mengarahkan penyaluren Brand Y-nya ke semua penyalur ke-

cuali "top outlets".

Beberapa diantara keputusan~keputusan yang diambil
berdasarkan kebijaksanaan-kebijaksanaan diatas adalah:
- Bir Bintang:

- harga ditentukan kira~kira sama dengan Anker,

- tenaga-penjualan harus diperluas untuk mencapai "maxi-
mun avallability" di-daerah-daerah bir Bintang yang le
mah, terutama setelah peningkatan kapasitas produkei,

- Mengenal penyalurannys supaya mengganti pemyalur-penya
lur yang kurang cakap dengan penyalur-penyalur baru yg
akan dipilih menurut mutu-penyalurannya serta menurut
kemampuannya menyesuaikan dengan persyaratan ~ kredit
perusahaan. Supaya memberikan incentives bherupa bonus
dan lain-lain yang bertujuan memperoleh posisi bersa~-
ing yang sehat, peningkantan sales volume serta availa-
bility yang seluas mungkin sebagai hasil usaha penya -
lur sendiri,

~ Second Brand:

- harga serta uang-deposit diatur seperti bir Bintang.

~ tenaga penjualan supaya ditingkatkan agar dapat diper-
oleh "availability" yang seluas mungkin dalam waktu se
cepat mungkin,
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~ Distribusi menggunalmn saluran-saluran yang ada dan
incentive~nya diatur seperti bir Bintang.,
- Premium Brand:
-~ tenaga penjuslan harus ditinglmtimn untuk memperoleh
avallability yang tercepat dalam outlets yg terpilih,
Distribusi menggunakan saluran yang ada tetapi dengan
Jenis-Jenis outlets yang terbatas; bonus serta discount
ditentukan lebih tinggi daripada untuk standard beer.

5.4. Hasil-hagil Riset terhadap Periklanan. -
Riset terhadap periklanan yang diadakan dalam tahun

1972 adalah mengenais penelitian tentang ke-efektlfan per
iklanan dan penyel idikan tentang periklanan kompetitit
serta praktek-praktek penjualan, Hasil-hasilnya mencetus-
kan kebijaksanasan-kebijakmanaan seperti berikut:
~ Bir Bintang menggunakan promosi serta aktivitas-aktivi-
tas khusus yang tak dapat atau sulit ditiruken oleh An-
ker Bier, yaitu aktivitas-aktivitas khusus yang haknya
telah diberikan kepada Perusahasn Bir Indonesie seperti
misalnya aktivitas-aktivitas promosionil yang dikmitkan
dengan Pon IX,
~ Merebut kembali kehilangan market-share di Jakarta/Jg
wa Barat dengant
~ Promosi-penjualan lokal.
~ "Med ia-support" yang lebih besar.
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- Mempertahankan market-share yang setinggli mungkin di
Sumatra-Utara dengan meningkatkan "brend-support" ser
ta "apecial activities".

~ Menentukan kebutuhan akan suatu "special advertising-
platform" (yaitu target pengiklanan yang dianggarkan)
di Medan dan Irian-Jaya, misalnyas Sampai twtup tahun
harus: dapat menjual sekian ribu krat dan lain-lain se
bagainya.

- Second Brand:

~ Melancarkan brand ini dengan dukungan yang cuwiup (de-
ngan menggunakan "theme and scheme") diJawa dan Medan
dengan penekanan pada daerah~daerah-kuat Anker bier,

~ Heinekeng Biert

- Melancarkan brand diJawa dan Medan dengan penekanan
(mtuk tujuan-tujuan perikianan) pada Jakmarta, Ban~
dung, Surebaya, Yogjalarta, Semarang, Bali dan Medan,

- Untuk Irian~-Jaya: Menghubungi Negéri Belanda (karena
Irisn-Jaya merupakan daersh pasar yang baru bagi Hei-
nekens bier) mengenai pengadaan suatu platform dan me

ngenai strategi yang alkan dianut,
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BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN - SARAN

6.1. Kesimpulan.

Pada lazimnya pengambilan kesimpulan pada akhir tu-
lisan seperti ini dilakukan berdasarkan hasil "comparati-
ve study" diantara keadaan perusahaan senyatanya dan ba-
gaimana keharusan-keharusan menurut teorinya. Dalam hal i
ni, makin besar serta makin bonafide perusahaannya, akan
makin besar pula kesesualiannya antara praktek dan teori-
nya, sehingga pada hekekatnya akan mekin sukar mencari pe
nyimpangan-penyimpangan atau kekurangan-kekurangan yg da-
pat dipakai sebagai dasar pemberian saran-sarannya. Peru-
sahaan Bir Indonesia adalah perusahaan yang tergolong da-
lam kategori demikian itu. Namun, karena setiap perusaha-
an gudah barang tentu mempunyai kekhasan serta kebutuhan-
nya sendiri-sendiri, maka penyesuaian-dengan-teori demiki
an itu tidak akan pernah mencapai seratus persen. Disana-
sini tentu akan terdapat penyimpangan - penyimpangan dari
keharusan-keharusan teorinya. Maka usaha mengambil kesim=
pulan ini terutama ditujukan kepada Penyimpangan-penyim =
pangan demikian itu. Dalam hal ini penulis menemukan tiga
Jenis penyimpangan, yaitu: (1) jenis-jenis riset~pemasar-
an yang tidak dilakukan, (2) tidak adanya tenaga-periset-
ahli dan (3) tidak adanya bagian statistik.

65
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Ad. 1. Jenis-jenis riset-pemasaran yang tidak dilakukan.
walaupun Perusahaan Bir Indonesia dalam kegiatan riset-pe
masarannya sudah jauh melebihi lazimnya yaitu (lihat ha-~
laman 14): (1) penentuan akseptasi produk-perusahaan ser-
te posisi-kompetitifnya, (2) penganalisaan besarnya pasar
dan (3) peramalan penjualan, namun secara mendetailnya ma
sih ada saja hal~hal yang tidak dilakukannya atau yang ti
dak terlihat pada data~data yang dapat diperoleh, hal-hal
mana sebenarnya oleh penulis dianggap sebagai jenis~jenis
riset-pemasaran yang juga berpotensi untuk ikutserta me-
ningkatkan volume-penjualan., Kegiatan-kegiatan tersebut a
dalah:
(1) Kegiatan percobaan-percobaan pasar ateu kegiatan-kegi
atan pasar-percobasan,
(2) Kegiatan mencari motif-motif penggunaan baru daripada
produk-produk yang ada,
(3) Mengevaluasi metode-metode penjualan yang ada dan

(4) Penelitian-penelitian motivasionil atau penelitian-pe

nelitian kwalitatif.

Ad. 2. Tidak adanya tenaga-periset ahli, Dalam melaksana-

kan pemungutan-data di Perusahaan Bir Indonesgia. penulis
sama sekali tidak menjumpai seorang pun tenaga-ahli atau
tenaga-juru dibideng riset. Sebenarnya keadaan demikian i
tu adalah kureng sempurna, sebab meskipun kegiatan - riset

seluruhnya diserahkan kepada biro-biro periklanan, namun
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pada lazimnya banyak pula hal-hal yang harus ditangani se
belum mengambil keputusan untuk mengadakan sesuatu riset.
Dan biasanya pekerjaan-pekerjaan pendahuluan demikian itu
lebih baik kalau dilakukan oleh seorang juru- atau ahli -

periset yang berkwalifikasi,

Ad. 3. Tidak adanya bagian statistik. Bagian Statistik

tersendiri atau se-kurang-kurangnya yang mengumpulkan, me
nyusun serta menyimpan bahan-bahan per-angka-~an juga ti-
dek terlihat dalam skema~organisasi Perusahaan Bir Indo-
nesia. Menurut hemat penulis, bagian semacam ini sebetul-
nya dapat sangat membantu kelancaran pelaksanaan suatu ri
set~-pemasaran.

Selain penyimpangan~penyimpangan tersebut, penulis
menganggap perlu juga untuk mengetengahkan hasil-hasil o-
perasi Perusahaen Bir Indonesia didalam bab kesimpulan i-
ni. Dari bab sebelumnya telah diketehui bahwa hasil riset
pemasaran yang telah diadakan oleh P.T. Perusahaan Bir In
donesia menghasilkan saran-saran atau informasi-informasi,
atas dasar mana telah diambil berbagai kebijaksanaan ser-
ta keputusan-keputusan. Walaupun saran-saran, kebijaksang
an serta keputusan-keputusan tersebut di-istilahkan seba=-
gal hasil-hasil riset-pemasaran, namun dengan hasil-hasil
itu saja belumlah dapat dinilai keampuhan riset tersebut.
Berhasil-tidaknya atau verlacuan~tlaaknya riset-pemasaran

barulah diketahul setelah dilakukan penilaian terhadap ha
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sil-hasil operasi yang dilaksanakan berdasarkan kebijaksa-
naan serta keputusan~keputusan tersebut. Penilaian terse-
but akan makin mantap apabila hasil-operasi itu ternyata-
kan dalam angka-angka. ‘

kareua per-sngka-an hasil-operasi yang tersajikan ber
ikut ini menunjukkan kesuksesan yang menyolok, yaitu pe-
ningkatan besarnya market-share dari 3%9% tahun 1967 menja=-
di 67% tahun 1973, maka terbuktikanlah bahwa benar-benar a
da kesesuaian yang positif antara hasil riset-pemasaran yg
telah dilakukan secara cermat dan hasil-hasil "policy-deci
sion" yang tercetuskan karenanya.

P.T. PERUSAHAAN BIR INDONESIA

TOTAL LOCAL MARKET  (in HLs)

A, Shares Total pi: PBI % DELTA % BGI %
1967 85.000 100 33.000 39 52,000 61 - -
1968 99.000 100 53.000 54 46,000 46 - -
1963 126,000 100 79,000 63 47.000 37 - -
1970 179.000 100 121.000 68 58,000 32 - -
1971 231.000 100 147,000 63,5 84,000 36,5 = -
1972 280,000 100 182.000 65 98.000 35 - -
1973  400.000 100 268.000 67 110.000 28 22.000 5
B. Growth
vuring 1968 14.000 16 20,000 61 -/=6.000 ~ ~
" 1969 27,000 27 26.000 49 1.000 2 - -
" 1970 53.000 42 42,000 53 11,000 23 - -
" 1971 52.000 29 26,000 22 26,000 45 - -
" 1972 49,000 21 35.000 24 14,000 17 - -
u 1973 120,000 43 86.000 47 12.000 12,5 22.000 -
C. Shares in Growth Total PBI DELTA BGI
vuring 1970 53.000 79% 21% -
" 1971 52.000 50% 50% -
" 1972 49,000 1% 29% -
" 1973 120,000 T1% 10% 19%

-
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6.2. Saran-saran

Dengan mempertimbangkan kefaedahan dan biaya, saran
garan yang dapat dikemukakan untuk P.T. Perusahaan Bir
Indonesia pada khususnya dan dunia perusahaan ditanah a-
ir kita pada wnmumnya adalah sebagai berikut:
(1) Supaya mengadakan kegiatan pasar-percobaan,
(2) Supaya mulai berusaha mencari motif-motif penggunaan

baru daripada produk-produk yang ada.
(3) Supaya meng-evaluasi metode-metode penjualan yg ada.
(4) Supaya mengadakan penelitian motivasionil,
(5) Supaya mempekerjakan seorang tenaga-periset-ahli.
(6) Supaya mengadakan bagian per-angka-an tersendiri.

Ad. 1. Supaya mengadakan kegiatan pasar-percobaan.

Kiranya, suatu contoh dalam praktek akan dapat me
nunjukkan faedah kegiatan demikian itu: Perusaha-~
an Jamu Air pMancur yang terkenal diseluruh tanah-
alr itu pada suatu ketika mengalami ke-ragu-ragu-
an mengenai baik-buruknya suatu peningkatan-harga
yang cukup drastis daripada salah-satu produknya.
Untuk memperoleh fakta-fakta yang diperlukan ma-
ka diadakanlah pasar-percobaan dimana dikenakan
harga yang lebih tinggi itu, yaitu hanya disalah-
satu kota-kebupaten diJewa-Timur saja. Selama pe~
riode~percobaannya, staf-risetnya mengadakan peng

analisaan terhadap hubungan antara harga-baru itu
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dengan volume-penjualan, antara volume-penjualan
produk tersebut dengan volume-penjualan produk
pesaing dan antara harga-baru dengan laba-bersih
nya., Pada akhir periode-percobaannya, pimpinan
staf-risetnya menyarankan untuk mengenakan hargea
yang lebih tinggi itu diseluruh pelosoh tanah-air,

Daerah-pengetesan itu dapat juga  merupakan
kota~kota-kewedanaan, kota-kota kecamatan atau
dapat juga hanya meliputi beberapa toko-pengecer-
saja. Disamping untuk kenaikan-harga, percobaan
tersebut dapat berlaku juga untuk banyak hal la-
in, seperti produk-baru, jenis-pengepakan baru ,
dan seterusnya. Tetapi satu hal yang harus dipexr
hatikan disini adalah bahwa pengetesan demikian
itu jangan sampai berlangsung terlampau lama, se
bab makin lama suatu produk tinggal dipasar-per=-
cobaan, akan makin mudsh bagi pesaing untuk me-~
nirukannya. Selain hal tersebut hendaknya diper-
hatiken pula syarat-syarat yang harus dipenuhi
oleh pasar-percobaan, misalnya pasar -~ percobaan
harus betul-betul representatif bagi daerah-sasa
ran-kegeluruhannya; jadi pasar-percobaan yg ter=-
pilih harus betul-betul merupaskan "average" atau
rata-ratanya pasar didalam daerah-sasarannysa.

Ad. 2. Supaya mulai berusaha mencari motif-motif peng-
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gunaan baru daripada produk-produk yang ada.

Sebagian besar dari peminum-bir membeli bir untuk
mencari kenikmatan-rasa-minum. Akan tetapi, penulis
merasa pasti bahwa tidak semua peminum-bir membeli
kenikmatan-rasa-minum tersebut. Diantara mereka itu
tentu ada yang mencari hal-hal-lain, seperti misal-
nya 'rasa-tenang", "rasa-sehat", '"rasa-muda-kembali'
"merasa-hilang-sakit-pinggangnya" dan banyak lagi
lain-lainnya., Ber-macam-macam ajektif yang diberi-
kan oleh para lengganan kepada produk-perusahaan de
mikian itu dengan usaha yang tidak mahal dapat di-
peroleh melalui pengecer-pengecer tetap yang ada
yang dapat memungutnya langsung dari tiap-tiap pem-
belinya. Penulis yakin bahwa ajektif-ajektif sema-
cam itu akan dapat memantapkan usaha-usaha peng-i-
klanan dan usaha-usaha promosi penjualan,

Ad, 3. Supaya meng-evaluasi metode-metode penjualan yg ada.

Hal ini dalam hakekatnya erat sekali kaitannya de-
ngan ad. 1. lungkin saja dalam test-markets diguna-
kan metode-metode penjualan yang lain daripada yang
dipakai biasanya. Perbandingan hasil antara metode-
metode tersebut misalnya dapat mengungkapkan suatu
situasi dimana hasil-baik daripada "current sales -
methods" yang sampail sekarang selalu dianggap seba-

gal yang paling tinggi itu ternyata masih jauh dari
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maksimumnya.

Supaya mengadakan penelitian motivasionil.

Ado 5.

Dalam hakekatnya penelitian motivasionil menyangkut
penggunaan teknik-teknik psikhiatris serta teknik-~
teknik psikhologis untuk memperoleh suatu pengerti-
an yang lebih mantap mengenai alasan mengapa orang-
orang bertanggapan demikian terhadap produk-produk,
terhadap iklan-iklan dan terhadap berbagai situasi
pasar lainnya.

Hasil penelitian-motivasionil ini akan meningkatkan

pengertian kita mengenai lengganan sgerta tingkahia-
kunya dan akan memberikan sumbangan kepada ke-efek-

tifan proses-pemasaran kita.

Supaya mempekerjakan seorang tenaga periset-ahli.

SKRIPSI

Walaupun pelaksanaan riset-pemasaran seluruhnya di-
serahkan kepada biro-biro periklanan, namun langkah
langkah pertamanya sebaiknya dilakukan oleh seorang
tenaga dari perusahaan sendiri. ILangkah-langkah texr
sebut adalah sebagai berikut:

(1) renemuan serta pendefinisian masalahnya. Tugas
ini tidak semudah tampaknya, tetapi memerlukan
penelitian yang mendalam,

(2) keputusan mengenai kepraktisan pemecahan masa-
lahnya. Langkah ini memerlukan penelitian yang

mendalam mengenai pentingnya masalahnya.
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(3) Penelitian terhadap bahan-bahan sekunder yang a
da. Seringkali akan diketahui bahwa cukup ba-
nyak data-data yang relevan dapat diperoleh di-
antara arsip-arsip perusahaan sendiri, sehingga
tidak lagi perlu melakukan penelitian tambahan.
Jelaslah bahwa langkah-langkah tersebut prak-
tis tidak mungkin dilakukan oleh management tanpa

adanya seorang tenaga ahli-periset-intern gendiri,

Supaya mengadakaen bagian per-angka-an sendiri.

SKRIPSI

Suatu perusahaan sebesar P.T. Perusahaan Bir Indong
sia seyogyanya memiliki bagian demikian itu, dimana
"company-records" dapat disimpan dengan sistem fi-
ling yang se-praktis muﬂgkin dan dimana majalah-ma-
Jalah bisnis, perpustakaan serta banyak sumber-sum-
ber data lainnya dapat disimpan secara sistematis.

Pengaturan-pengaturan demikian itu kemungkinan be-
sar dapat menjadikan riget-pemasaran terlaksana se=
cara lebih praktis, lebih cepat, lebih mantap dan

mungkin juga lepin murah.
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