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ABSTRAK
ANALISISPEMASARAN JASA MOVING PADA PT. RITRA CARGO
PEKANBARU

Oleh : JUMARIANI
10471026197

PT. Ritra Cargo Pekanbaru merupakan salah satu perusahaan
(forwarding) yang bergerak dibidang jasa penyampaian, didalam penelitian ini
yang dijadikan identifikasi masalah, analisis pemasaran jasa moving pada PT.
Ritra Cargo Pekanbaru. Adapun tujuan penelitian ini untuk mengetahui factor-
faktor yang mempengaruhi pemasaran jasa moving pada PT. Ritra Cargo
Pekanbaru. Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah diduga faktor-
faktor yang mempengaruhi jasa moving PT. Ritra Cargo Pekanbaru. Diduga
karna harga yang kurang bersaing, distribusi, promosi dan produk
Dalam pendlitian ini jenis dan sumber data yang digunakan yang berkaitan
dengan masalah yang diteliti adalah bersifat primer yang dilakukan dengan cara
wawancara dengan mengunakan kuesioner terhadap 24 orang responden yang
mengunakan jasa moving pada PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengan mengunakan
metode sampel jenuh (sensus) analisis data yang digunakan adalah analisis
deskriptif. Dari penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa harga,
distribusi, promos dan produk, sangat mempengaruhi pemasaran jasa moving,
hal ini dapat dilihat dari jawaban-jawaban yang dberikan konsumen terhadap
jasa yang digunaka. .dan factor-faktor yang paling dominan mempengaruhi
pemasaran jasa moving adalah dari variabel harga. Dikarenakan konsumen
belum merasa puas terhadap harga jasa yang diberikan PT. Ritra Cargo
Pekanbaru. Saran yang penulis berikan dalam penelitian ini adalah perusahaan
harus menciptakan harga yang bersaing dari perusahaan sgenis supaya apa
yang diharapkan perusahaan bisa tercapai.

Key word : pemasaran, Harga, distribusi, promosi, produk
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Tiap perusahaan yang didirikn pada umunya bertuprdok memproleh
keuntungan grofit oriented) dengan mengunakan sumber daya yang ada pada
perusahaan tersebut.untuk mencapai tujuan makasgiezan menjalankan
berbagai macam kebijakan seperti meningkatkan w®lurpenjualan,
memperluaskan saluran saluran distribusi, menikgkatkegiatan promosi,
meningkatkan pelayanan, menciptakan harga berstangberbagai kebijakan
lainnya.

Pada perusahaan yang bergerak dibidang jasa. hédlan dalam
mencapai tujuan perusahaan sangat ditentukankdhijakan-kebijakan yang
diterapkan diantaranya, pelayanan, profesionali&eipatan waktu, sarana dan
prasarana pendukung yang memadai. sehingga kapyasg diharapkan oleh
pengguna jasa akan dapat tercapai. Selain itu hetegatarif yang ditetapkan
perusahaan juga dapat mempengaruhi pendapataraipaamstingginya tingkat
perkembangan dewasa ini merupakan salah satuepmabtlan tantangan yang
harus dihadapi oleh perusahaan untuk lebih tandgkm membaca situasi pasar
yang berkaitan dengan usaha yang dijalankan, hatlliisebabkan antara lain
dengan timbul dan berkembangnya berbagai perusayaam menghasilakan
jenis barang atau jasa melebihi jumlah permintgamg ada pada masyarakat

sehingga timbul persaiangan



Dalam kontek pengembangan usaha dibidang jdsewarding
(penyampaian) dengan aktivitas ekspor dan impaedah Riau. Dilihat dari segi
potensi daerah memberi harapan untuk dapat berkembeeningkatkan otonomi
daerah dapat memberikan peluang lebih besar dari pasar bebas memacu
perusahaan dibdang jasa forwarding untuk lebih neesmgpkan diri

Terbuka peluang usaha ini juga diiringi oleh b&nymunculnya
perusahaan—perusahaan forwarding diantaranya Be. ®argo pekanbaru , PT.
imas Cargo. PT PEDEX, PT. DHL.Elang ekspres dhaga&nya melihat banyak
perusahaan yang bergerak dalam usaha forwardisgbigr Tentunya ini telah
terjadi tingakat persainagn yang ketat dalam meetpgkan pangsa pasar yang
ada. Salah satu perusahaan forwarding di kota Pekamdalah : PT Ritra Cargo
pekanbaru yang mempunyai pemasaran dibidang jasa{ylo

Moving itu merupakan jenis jasa pemindahan bakamlkg untuk domestik
maupun ekspor dan impor yang selama ini banyak fdetlean individu atau
perusahaan yang tidak mempunyai waktu lebih untekgarus pemindahan itu
sendiri

PT. Ritra Cargo Pekanbaru meluncurkan produk yigh beragam
sehingga memberikan lebih banyak pilihan bagi mgan diantarnya
Internasional moving, Domestik moving, Office moving, Industrial moving,
Packing and Unpacking, Custum cleareance, Stroroge and Warehousing

Dalam proses internasional Moving PT.Ritra Carg&dPbaru memberi
pelayanan serta jaminan terhadap barang yang akammdketempat tujuan,
dapat mengetahui posisi keberadaan barang-bardag dserjalanan sehingga
dapat meyakinkan pemindahan berjalan dengan Iaesaiai dengan rancana PT.

Ritra Cargo Pekanbaru.



Begitu juga dengadomestik moving PT.Ritra Cargo Pekanbaru memiliki
staf yang berkualitas dengan jaringan diselurutoriedia untuk memindahkan
barang-barang pribadi dengan aman dan efisieninMaji barang-barang
dengan material packing dari keadaan hujan danspana

Dalam pemindahan perlengkapan kantifi¢e moving) PT. Ritra Cargo
memiliki sistem yang tepat untuk memperkecil gamgbnis yang dapat terjadi
pada saat pemindahan, cepat, efisien, profesiaalberdiri sendiri mempuyai
team mover yang sudah terlatih untuk menanganratela computer, data-data
penting dan peratan kantor lainnya.

Untuk melihat perkembangan pemasaran jasa mowdg PT.Ritra Cargo
Pekanbaru lima tahun terakhir dapat dilihat pada tibel berikut ini :

Tabel 1.1: Data volume penjualan PT. Ritra Cargo Pekanbaru Periode
Tahun 2004-2008

Tahur Description Target % |Realisasi % Remark
2004 | Less Conteiner Loaded 8 42% 8 40% Ekport
Full Container Loaded 6 31% 6 30% Ekpor
(FCL) 5 26% 6 30% Domestik
Inlan Cargo
Total 19 99% 20 100%
2005 | Less Conteiner Loaded (LCL) 13 56,5% 15 60% Ekport
Full Container Loaded (FCL) 5 221,7% 6 24% Ekpor
Inlan Cargo 5 21,7% 4 16% Domestik
Total 23 99,9% 25 100%
2006 | Less Conteiner Loaded (LCL) 15 53,5% 12 42,8% | Ekport
Full Container Loaded (FCL) 5 17,8% 8 28,5% | Ekpor
Inlan Cargo 8 8,5% 8 28,5% | Domestik
Total 28 99,8% 28 99,8%
2007 | Less Conteiner Loaded (LCL) 12 37,5% 12 35,5% | Ekport
Full Container Loaded (FCL) 8 25% 6 18,75% | Ekpor
Inlan Cargo 12 37,5% 9 28,125%| Domestik
Total 32 100% 27 84,37%
2008 | Less Conteiner Loaded (LCL) 11 37,5% 10 44% Ekport
Full Container Loaded (FCL) 8 25% 7 28% Ekpor
Inlan Cargo 12 37,5% 7 28% Domestik
Total 32 100% 24 88%

Sumber : PT. Ritra Cargo Pekanbaru



Berdasarkan tabel perkembangan volume penjualda Pa.Ritra Cargo
Pekanbaru maka dapat dilihat pada tahun 2004 pgeasamempunyai target
penjualan sebanyak 19 paket moving dari tiga pg&eg ditawarkan PT. Ritra
Cargo Pekanbaru diantaranyess cointener leaded (LCL) ServiceFull cointener
leaded (FCL) service, Inlan Cargo yaitu yang terlealisasi 20 paket moving.
Realisasi penjualan mengalami kenaikan dan melang@et penjualan yang
direncanakan perusahaan, yaitu realisasi penjumadéantapai 100 % sebagai mana
tahun 2005 dimana realisasi penjualan mencapdbol€€dangkan untuk tahun
2006 realisasi penjualan paket moving sesuai demnget yang diinginkan
perusahaan yaitu sebesar 99,8 % . namun berbedia fadun sebelumnya pada
tahun 2007 target yang diharapkan perusahaan sab@2ypaket moving hanya
terlialisasi sebanyak 27 paket moving yang terasilibanya 84,375 % dari target
yang diharapkan pada tahun 2008 terget yangapkan perusahaan sebanyak
32 peket moving hanya terlialisasi 24 paket moviginya perusahaan hanya
menghasilkan 88,% dari target yang diharapkan.

Setelah melihat perembangan volume penjualan Pifra RCargo
Pekanbaru pada tahun 2004-2008 dimana terjadi peanrpesentase penjualan
jasa moving pada tahun 2008 hal ini tentu terdapdikasi-indikasi yang
menyebabkan terjadinya penurunan volume penjualata pPT.Ritra Cargo
Pekanbaru. sejauh ini indikasi yang terlihat adaldidang promosi, perusahaan
belum melaksanakan aktivitas promosi secara maksikhasusnya di kantor

pekanbaru. Selanjutnya kendala yang datang darar perusahaan berupa



tinggkat persaingan yang terjadi antara perusap@aag bergerak dibidang usaha
yang sama dan perusahaan —perusahaan sejenis waygkbbermunculan
dipropisi Riau (Kota Pekanbaru ) sehinga ikut mengaruhi volume penjualan
PT. Ritra Cargo Pekanbaru yang dilihat dari hargagyditetapkankan. Begitu
juga dengan pelayanan yang diberikan belum seadermgan yang diinginkan
konsumen.

Oleh karena itu penulis tertarik membahasnyanddd@ntuk penelitian
dengan JudulANALISIS PEMASARAN JASA MOVING PADA PT RITRA

CARGO PEKANBARU.

1.2 Rumusan Masalah Dan Batasan M asalah
Berdasarkan dari uraian pada latar belakang diataka yang menjadi
pokok permasalahan dalam pembahasan proposal atahad “Faktor yang
mempengaruhi pemasaran jasa moving pada PT.@®ingo Pekanbar “
Mengingat banyaknya jasa yang ditawarkan dalam nigidaisaha
forwarding pada PT. Ritra Cargo Pekanbaru maka |menmembatasi

permasalahan ini hanya pada jasa Moving.

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah :
a. Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengarulma®aran jasa moving
pada PT. Ritra Cargo Pekanbaru
b. Untuk mengetahui kebijakan PT Ritra Cargo pekanbdalam menghadapi

persaingan



1.4 Manfaat Penditian

a. Sebagai informasi bagi perusahaan dalam mengeepitusan dan kebijakan
pemasaran dalam meningkatkan pendapatan perusahaan

b. Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi manajemperusahaan untuk
menilai, mengevaluasi dan memperbaiki kebijakan gsaran yang telah
dijalankan

c. Sebagai penambah pengetahuan bagi penelitiamdalendalami teori-teori

tentang pemassaran jasa

1.5 Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan dalam penelitian ini, maka psnufiembatasi
penulisan ini menjadi enam bab dengan sistem mamuiebagai berikut :
BAB| : PENDAHULUAN
Adapun isi dari bab ini adalah tentang latar behak masalah,
perumusan masalah dan batasan masalah, tujuantipenehanfaat
penelitian serta sistemaka penulisan

BAB Il : TELAAH PUSTAKA

Pada bab ini akan diuraikan tentang teori-teom dal-hal yang
berhubungan dengan penelitian ini serta hipotesas dariabel
penelitian

BAB Il : METEDOLOGI PENELITIAN

Pada bab ini akan dibahas tentang lokasi danugdaelitian, jenis

dan sumber data, populasi dan sampel



BAB IV :

BABV

BAB IV :

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Dalam bab ini akan diuraikan mengenai sejarahkaingerusahaan,

struktur organisasi perusahaan dan kegiatan usabaghaan

: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini akan mengemukakan beberapa kesimpulan Hasil

pembahasan dan dilanjutkan dengan mengemukakam saan bagi
perusahaan

PENUTUP

Dalam bab ini penutup dibagi atas dua sub bagi@n,leesimpulan
dari hasil penelitian yang dilakukan dan penulismtherikan saran-

saran sebagai pertimbanagan bagi perusahaan



BAB Il

TELAAH PUSTAKA

2.1 Pengertian Pemasaran

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapathetap dan
Berkembang. Tujuan tersebut hanya dapat dicapailoneisaha mempertahankan
dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba auslEmgan menggunakan
strategi pemasaran yang baik dan benar untuk dapaggunakan kesempatan
atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehinggsi ptsu kedudukan
perusahaan dipasar dapat dipertahankan sekaligjugkditkan

Istilah pemasaran dalam bahasa inggris dikenajjatemamamakreting
istilah marketing berasal dari kata market-pasargydalam bahasa Indonesia
dikenal dengan nama pemasaran. Pemasaran berartasaskan barang dan
jasa.untuk mempertahankan kelangsungan hidupmyak,berkembang serta
memperoleh keuntungan,maka perusahaan harus rketalsalah satu fungsi
pemasaran

Menurut Phlip Kotler (1997 : 8 ) mengemukakan bahwa pengertian
pemasaran sebagai berikut :
Suatu proses sosial dan managerial yanag didalnmayvidu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingiadkagan menciptakan,
menawarkan dan mempertukarkan produk yang bedwglagan pihak lain

Seperti kita ketahui, bahwa masih banyak pengepemasaran yang lain

dikemukan oleh para ahli, tetapi esensialnya argata dengan yang lain tidak



jauh berbeda. Dimana tujuan pemasaran itu adalalk unenyampaikan produk
yang dihasilkan oleh perusahaan ata produsen keukwmen melalui proses
pertukaran

Pemasaran merupakan proses sosial yang didalanmudpaidu dan
kelompok memdapatkan apa yang mereka butuhkan dgmkan dengan
menciptakan ,menawarkan, dan secara bebas memg&dok produk yang
bernilai dengan pihak lain
(Philip Kotler, 2002 :9)

"Menurut buchari Alma (2000:5) tujuan pemasaran adalah untuk
mencari keseimbangan pasar antalayer's dan sellers’ market,
mendistribusukan barang dan jasa daerah suplugsdmltd minus, dari produsen
ke konsumen dan dari pemilik barang dan jasa kenc&bnsumen.idealnya
pemasaran menyebabkan konsumen siap membeli sehitiggal hanyalah
bagaimana membuat produk tersedia dan kepuasandjaagapkan konsumen
dapat tercapai

Seluruh kegiatan usaha haruslah berorentasi kar,pastinya tujuan
pemasaran adalah mengenal dan memehami konsunesmikieash rupa sehingga
produk yang disediakan oleh produsen betul-betuhgyaliinginkan oleh

konsumen

2.2 Pengertian Jasa
basu swastha (2000:16 juga mengemukakan pengertian jasa sebagai
berikut : jasa adalah barang yang tidak kentar@arfgble product ) yang dibeli

dan dijual ke pasar melalui transaksi pertukayang selalu menguntungkan.
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“Jasa adalah kegiatan yang memiliki beberapa ukstakberwujudan
(Intangible) Yang berhubungan dengannya, yang melibatkan &eaanteraksi
dengan konsumen atau dengan properti dalam kegammlya, dan tidak
menghasilkan transfer kepemilikan. Perubahan komdisigkin saja terjadi dan
produksi jasa bisa saja berhubungan atau bisatipala berkaitan dengan produk
fisik.”( Payne, 2000 : 8)

Menurut Parasuraman, ada lima unsur yang menenfodmasaran jasa
yaitu :

a. Reliability (Kehandalan)

Yaitu kemampuan untuk melaksanakan jasa yangnjidtigam dengan
terpercaya dan akurat. Misalnya: kemudahan mengtgibperusahaan dan
ketepatan janji mengenai waktu pengiriman tiba.

b. Responsiveness (Daya tangkap)

Yaitu kemauan untuk membantu pelanggan dan meékabejasa dengan
cepat. Misalnya : kecepatan menyelesaikan pekerfanpenanganan yang tepat
pada saat pertama datang.

c. Assurance (Jaminan)

Yaitu pengetahuan dan kesopanan karyawan, serterkpuan mereka
untuk menimbulkan kepercayaan dan keyakinan. Mysaln keramahan dan
kesopanan dari Customer Service dan pengetahuaton@ars Service dalam
menangani berbagai masalah dalam pengiriman.

d. Emphaty (Perhatian)

Yaitu kesediaan untuk peduli, memberi perhatiabagli bagi pelanggan.

Misalnya : perhatian dari Customer Service terhdddphan dari konsumen dan

memberi penjelasan kepada konsumen dengan baik.
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e. Tangible (Bukti fisik)
Yaitu penampilan fasilitas fisik peralatan, pe&isdan materi komunikasi.

Misalnya : lokasi perusahaan dan perlengkapan giamidjki oleh perusahaan.

2.3 Pengertian Produk
Setiap perusahaan hendaknya dapat memilih seqmtjémis barang dan
jasa apa yang akan diproduksi atau diperdagang&ienbila pemilihan tersebut
tidak tapat maka penjualan barang dan jasa tersébutmengelami kesulitan:
Produk adalah merupakan segala sesuatu yangt diégpaar ke suatu
pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan rdinpeoduk-produk yang
dipasarkan meliputi barang fisik,jasa, pengalamanisppwa, orang, tempat,

property, organisasi, dan gagaskotler, 2002:314).

2.4.Harga

Haraga merupakan factor penting yang mempengaermintaan. Harga
merupakan nilai suatu pasar barang dan jasa yiakgrddengan sejumlah uang
dimana dengan nilai tersebut seseorang atau exarsa bersedia melepaskan
barang yang di miliki kepada pi hak IgWinardi:2000:5).

Beberapa tujuan dalam penetapan harga produknyanttersebut antara
laian (Swastha ,2000:148)
a. Mendapatkan laba maksimum
b. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetka
c. Mencegah atau mengurangi persaingan

d. Mempertahankan atau memperbaiki marker share
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2.5. Promosi

Variabel yang ikut mempengaruhi tingkat penjual@amupahaan adalah
variable promosi, promosi merupakan media yang maémgngkan produsen
dengan konsumen untuk menciptakan permintaan t@phgehg ditawarkan

Promosi bertujuan untuk memperkenalkan produk keéamuchenyakinkan
dan menginginkan kembali mengenai manfaat dan kdangproduk kepada
pembeli potensial dengan harapan mereka dapat naenmkduk tersebut,
menjaga kestabilan perusahaan dan mempertahard@ukpipasaran .

Kegiatan pemasaran yang dilakukan tidak terlep@$ dusaha untuk
memperkuat produk yang dihasilkan kepada konsun@alah satu usah
memperkenalkan produk tersebut adalah dengan bpriakosi

Menurut (Mc Carthy,1998:294) yang mengemukan pengertian promosi
sebagai berikut:;promosi adalah kegiatan mengkonasikkn informasi dari
penjual kepada pembeli atau pihak lain dalam salatak mempengaruhi sikap
dan prilaku

Menurut (Swastha ,1999:237)promosi adalah urus informasi persuasi
satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorag aaganisasi kepada
tindakan tang menciptakan prtukaran didalam peaaah

Sedangkan menuruftkoeswara,1997:55)promosi adalah aktivitas atau
langkah-langkah yang ditempuh oleh perusahaan untekperkenalkan dan
mengingatkan kembali pembeli terhadap produk nzerglang ada dipasar

Suatu strategi promosi harus lah dapat menganantliki pangsa pasar
dan pertumbuhan pasar sebagai acuan. Beberapegsrtatomosi yang dapat

diambil adalah sebagai berikut :
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1. Strategi bertahan (defensif)

Strategi ini merupakan langkah yang dilakukangdenstrategi promosi
yang sipatnya hanya sekedar agar konsumen tidak dengan merek suatu
produk atau berpaling ke merek lain
2. Strategi ekspansi (attak)

Trategi ini merupakan strategi yang dilakukan sgunemproleh atau
merebut pangsa pasar agar lebih besar lagi.

3. Strategi berkembang (develop)

Strategi ini umumnya digunekan oleh produk yanghtehemiliki pangasa
pasar yang relative tinggi namun dengan tingketupguhan yang sangat lambat
lamban
4. Strategi observasi(observe)

Trategi ini jika menghadapi situasi pasar yangkiderkembang dan

pangsa pasar kecil.

2.6 Distribusi

Kegiatan lain yang ikut mengpengaruhi tingkat palgn adalah kegiatan
distribusi. kegiatan distribusi dapat diartikan agdn kegiatan penyampaian dan
pemindahan barang-barang dari produsen kekonsurelmjignya menurut
seoarang para ahli pemasaran suatu kegiatan orgokperlancar arus barang
dan jasa produsen kekonsumen secar efisien dengdsud untuk menciptakan
pertukaran yang efisien.

Menurut Philip kotler (1996:6) saluran distribusi (saluran pemasaran)
satu perangkat organisasi yang saling terganturigmdanenyediakan suatu
produk atau jasa untuk digunakan atau dikonsuneti kbnsumen atau penguna

jasa
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Pendekatan 4P sering berhasil untuk barang, tedgmhen tambahan
memerlukan perhatian dalam bisnis jasa dalam Bitkiip kotler (1998:88) yang
dikutip dari booms dan bitner dalam bukunya manmketf service menyarankan
tambahan 3P yang terlibat dalam pemasaran jasa geang (people), bukti pisik
(physical evidence ) dan proses (proces )

Karena sebagian besar jasa diberikan oleh oraggkss pelatihan dan
motivasi pegawai dapat membuat perbedaan besalamdepuasan pelangan.
Idielnya pegawai harus melihat kompetensi, sikagmperhatikan , responsif ,
inisiatif , kemampuan memecahkan masalah..

Elemen tambahan dalam pemasran jasa.

a. People

Perusahaan jasa dapat membedakan dirinya deeagarmerekrut dan
melatih karyawan yang lebih mampu dan lebih dapamberikan kualitas
pelayan yang lebih baik kepada para pelanganifiiaikarenakan jasa tidak
bisa dilihat namun lebih bisa untuk bisa dirasakarhungan antara karyawan
dengan pelangan terjalin dengan baik mak citragadraan dimat konsumen akan
baik, dan kesan yang menyenangkan dihati pelangan tdrsimpan dihati
pelangan. Sehinga perusahaan dapaa mendefererditkaya melalui citranya di
mata pelangan
b. Physical envidence (bukti-bukti fisik )

Ini merupakan lingkungan fisik perusahaan jasa aden layanan

diciptakan dan dimana penyedia jasa dan pelanganttaksi, ditambah unsure-
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unsur berwujud yang dipakai untuk berkomunikaauanendukung peran jasa
dalam bisnis jasa, pemasaran harus bisa mengimnbdingensi ketida
terwujudnya dengan menyediakan petunjuk-petu njaik funtuk menguatkan
posisioning dan mengem bangkan produk surround.
c. Proses

Proses-proses dimana jasa diciptakan dan disamp&i#pada pelangan
merupakan factor utama didalam bauran jasa, kavare pelangan akan sering
kali mempersiapkan sistem penyampain jasa selbaggan dari jasa itu sendiri.
Dengan demikian, keputusan mengenai manajemensy@anagat penting untuk
menunjang keberhasilan pemasaran jasa. Kenyatadkooy@inasi terus menerus
anatara pemasaran dan operasi sangat esensidlggaiberhasil dalam sebagian
besar bisnis jasa. Seluruh kegiatan kerja adalabepr proses—proses meliputi
prosedur, tugas-tugas, jadwal-jadwal; mekanismgiakan dan routines demand
suatu produk atau jasa disampaikan pada pelandgases ini terjada diluar
pandangan konsumen. Konsumen tidak mengetahuirbagaiproses yang terjadi
yang penting jasa yang diterima harus memuaskawseBrini terjadi berkat
dukungan karyawan dan tiem manajemen yang menga&imua proses agar
berjalan lancar. Misalnya proses jasa yang dilakugkeh Bank berupa jasa

transfer, inkaso, administrasi dan sebagainya.

2.7 Faktor-faktor yang mempengaruhi pemasaran jasa
Faktor-faktor yang mempengaruhi berhasil atau ngtaksuatu perusahaan
jasa dalam memasarkan jasanya dapat dilihat darifaktor yaitu(Lupiyoadi,

2001:4) :
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Faktor internal merupakan suatu faktor yang dapatagai oleh perusahaan
karena berasal dari dalam lingkungan perusahaaertsgmoduk, harga,
distribusi dan promosi.

Faktor eksternal merupakan suatu faktor yang diperg oleh lingkungan
luar perusahaan seperti demografi, kondisi ekonawsjal politik, budaya,
hokum, teknologi dan persaingan. Untuk faktor ekstieini perusahaan hanya
dapat dilakukan penyesuaian bila terjadi perubahan.

Dalam perusahaan yang bergerak dalam bidanggdsabeberapa faktor

yang jarus diperhatikan agar dapat memasarkan piasiuksi secara maksimal.

W. Lazar dan E.J. Kelly menyebutkan ada tiga faktang diperlukan untuk

menerapkan pemasaran jasa yéda A. Yoeti, 1999 : 6):.

1.

Instrumen Produksi

Untuk memberikan kemudahan kepada pemakai jasaukrdijual dalam
bentuk paket dengan memberikan pelayanan terpadu.

Instrumen Industri

Untuk memenuhi kebutuhan jasa mereka tidak pezhihndbungan langsung
dengan perusahaan — perusahaan yang menjual sastefaebut, tetapi cukup
membeli melalui perantara.

Instrumen Promosi

Agar calon konsumen mendapat informasi yang lemgkan akurat tentang
produk jasa yang hendak dijual perlu ada promatiaterial, seperti brosur,

poster, dan lainya.
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Bagi perusahaan jasa selain memperoleh keunturayag sebesar-besarnya,
penciptaan dan penambahan nilai bagi pelanggan fogaipakan tujuan

utama.

2.8 Pengertian Pelayanan

Untuk dapat menarik minat konsumen agar merasa gemaksimal
mungkin, yaitu dengan adanya pelayanan yang baikptdeak perusahaan, oleh
karena itu masalah pelayanan pada perusahaan yemgrék dibidang jasa
merupakan faktor utama. Apabila seing atau bangahkpkin yang diterima oleh
perusahaan tentu hal ini dapat mengurangi kepemoay@mnsumen terhadap
parusahaan tersebut, contohnya saja apabila tégéellambatan atau penundaan
waktu pengiriman barang maka hal ini sangat jelaanamengecewakan
konsumen. Begitu juga dengan kondisi alat angkuar(sportasi ) yang tersedia
harus mendapatkan perhatian yang serius dari péalsahaan, karena konsumen
selalu menginginkan kondisi dan fasilitas yang baik

Masalah pelayanan atau service terhadap penjmaémapakan hal yang
mutlak didalam dunia usaha dewasa ini, agar konsudapat merasakan dan
menikmati manfaat dari produk atau jasa yang digalitersebut atau yang
diambil manfaatnya.

Pemberian jasa yang dilakukan oleh suatu perusatman dapat
dikatakan berhasil apabila sikonsumen memakai t@sebut puas sebagaimana
yang diinginkanya sebelum membeli produk terseButinya pelayanan yang
diberikan harus yang sesuai yang ditawarkan kepadsumen. Konsenkuensi ini

harus disikapi pihak perusahaan dengan sebaiknyeikarena akan berakibat
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fatal terhadap perusahaan yang hanya dapat berjapi tidak dapat
merealisasikannya dengan baik sebagaimana yangdiglhjikan perusahaan
terhadap produk yang dihasilkannya.

Berbagai cara dapat dilaukan untuk memberikan lsgpuakepada
pelanggan. Pada umumnya manajemen perusahaan péataya kebijaksanaan
atas daya tarik penjualan yang efektifdapat merkaerikepuasan kepada
pelanggan.

Sebagaimana yang telah dikemukakan dRhA. Supriono (2000:9)
pelayanan dapat diberikan oleh suatu perusahaaad&iepara pelanggan agar
merasa puas, diantaranya:

1. Bantuan personal

Bantuan personal yang diberikan perusahaan padmgggnnya dapat
berbentuk konsultasi gratis, kursus atau latihdatt kintuk menggunakan produk
yang dibeli, menjamu langganan dan banyak lainnya.

2. Memberikan kesenangan atau kenyamanan membeli.

Memberikan kesenangan atau kenyaman pada paaaggein misalnya
dengan menyediakan pendingin ruangan pada kargortampat menerima para
langganan dengan ditemani secangkir the hangat,

3. Melakukan antar jemput barang yang dibeli.

Keberadaan suatu perusahaan adalah untuk memukekaumen dan
memelihara kepuasan mereka mau selalu mengulangbeleproduk atau jasa
yang dihasilkan oleh perusahaan pilihannya. Untjkah tersaebut manajemen

perusahaann harus mempertimbangkan tentang bagaimmara memelihara
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kepuasan konsumennya. Perusahaan hrus memeliHawadan atau komunikasi
yang baik dengan para pelanggannya untuk tetap é&sitidak ditinggalkan oleh

pelanggannya.

2.9.Pengertian Persaingan

Munculnya persaingan dalam system pemasaran dagatyebebkan
menurunnya volume penjualan pada perusahaan,diskbabpada saat ini
konsumen mempuyai pilihan yang banyak, baik dalaalitas produk, harga dan
lain sebagainya, namun demikian bila perusahaaatdapngembangkan suatu
kebijakan pemasaran dengan tepat,maka persainagawgy Yyerjadi dapat
diatasi,sehinga hal tersebut tidak banyak membaevegaruh terhadap volume
penjualan

Persaingan bukan merupakan suatu persoalan biam dania bisnis.hal
ini dapat dilihat dimana kemajuan sustu perusahalean selalu diikuti oleh
perusahaan lain untuk masuk dalam pasar yang sBmagan timbulnya
perusahaan baru, maka terjadilah persaingan yamgpai@an tantangan yang
harus dihadapi perusahaan . kemungkinan bersaimganpakan kondisi yang
harus dihadapi oleh perusahaan,namum persaingan diggglikan senbagai suatu
peringatan bagi perusahaan untuk selalau berhiti-ti@am menetapkan
kebijakan guna menejalankan perusahaan.hal inirldg@n agar perusahaan
mampu bersaing dipasar dan tidak tersisih.setainhiarus mampu untuk selalu
memperhatikan selera konsumen agar konsumen yamgidak lari ke produk

atau jasa pesaing.



20

Pesaingan merupakan faktor dari luar perusahaang yaapat
mempengaruhi kinerja perusahaan semakin tinggikaingoersaingan,maka
semakian sulit dan semakin kecil kesempatan yamag @ldh karena itu ,tampa
adanya kebijakan yang tepet, maka perusahaan atalangan kesempatan dan
tersisish akibat persaingan tersebut.

Persaingan adalah hal yang selalu ada dalam kagiagemasaran
diperusahaan. Tampa adanya persaingan tidak #gresrtategi, karena tujuan
satu-satunya dari perencanaan strategi adalah peyaisahaan mendapatkan
keungulan terhadap pesaingnffdangoi, 1999:9)

Persaingan dapat juga berdampak pisitif bagi péasn, Menurufaisal
Affit (1998:117) adapun manfaat pesaing yang bersipat positif adsddlegali
berukut :

1. Meningkatkan kemampuan persaingan dengan menalidndsi permintaan
2. Meningkatkan kemampuan perusahaan untuk melakuaerensiasi produk.
3. Melayani segmen pasar yang tidak menarik
4. Menghasilkan suatu perhitungan biaya
5. Menciptakan posisi lawan.
6. Meningkatkan motovasi
Ada pun bentuk-bentuk persaingan, menurut kotl@2815)
1. Persaingan umum

Merupakan suatu bentuk persaingan diperusahapat daemandang

persaingan dengan lebih luas bagi semua perusalesaan bersaing untuk

konsumsi rupiah yang sama
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2. Persaingan antar bentuk produk
Perusahaan dapat memandang persaingna denganldebki bagi semua
produk perusahaan yang memberi jasa yang sama

3. Persaingan indutri
Perusahaan dapat memandang persainganya denganuad bagi semua
perusahaan yang membuat produk atau jenis proalulk sama

4. Persaingan merek
Perusahaan dapat memandang pesaing nya sebagaalmsan lain yang
menawar produk sejenis kepada pelangan yang déragga yang sama.

Sedangkan menurut Braderburger M. Adam, NelebBé&rdy ( 1998:169)
Dalam bisnis yang semakin kompetitif, perusahaamushé&ekerja keras untuk
menciptakan nilai tambah, kerja keras merupalgrydng mendasar.perusahaan
harus berusah mencari cara untuk membuat proaiu kebih baik dan berusaha
memanfaatkan sumber daya yang ada secara efisien .

Sasaran dan kekuatan dan kelemahan pesaing depdiemkan banyak
penjelasan kemungkinan gerak mereka serta reakstey@adap tindakan
perusahan, seperti penurunan harga, pengenalarogiratau peluncuran produk
baru.selain tiapa-tiap pesaing mempuyai falsapdieritu dalam men jalankan
bisnisnya, mempuyai kultur interen tertentu. Pemaaa harus memahami secara
mendalam mentalitas pesaing agar dapat mempegkiraigai mana pesaing

akan bereaksi.

2.10. Hipotesis
Berdasarkan latar belakang masalah yang dihaddpRitPa Cargo

pekanbaru serta landasan dan tiori yang ada, pemaihcoba untuk merumuskan
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hipotesis sebagai berikuEaktor Yang Mempengaruhi Pemasaran Jasa Moving
Pada PT. Ritra Cargo Pekanbaru Diduga Karna Hahgang Kurang Bersaing,

Distribusi, Promosi Dan Produk

2.11 Variabel Penelitian
Untuk membahas permasalahan tersebut diatas gem#ingunakan
variabel sebagai berikut :
1. Variabel terikat (Dependen)
Y = Pemasaran

2. Variabel Bebas (Independen)

X1 = Harga
X2 = Distribusi
X3 = Promosi
X1= Produk

2.12 Pandangan Islam Tentang Pemasaran
AL-Qur’an dan sunah rosulullah merupakan pedonaaj imanusia dalam
rangka segala aspek, termasuk bidang ekonomi kighak kajian islam. Kegiatan
ekonomi dalam pandangan islam merupakan tuntutarddgean dan memiliki
nilai ibadah, hal ini sesuai dengan firman allahTSW
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Artinya : Dialah yang menjadikan bumi itu mudalgbkamu, Maka berjalanlah
di segala penjurunya dan makanlah sebahagian dezkirNya. dan
Hanya kepada-Nya-lah kamu (kembali setelah) dibikahk (QS.
AL-Mulk:15)
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Artinya : Sesungguhnya kami Telah menempatkan kamu sekialmoka bumi
dan kami adakan bagimu di muka bumi (sumber) pehglain. amat
sedikitlah kamu bersyukuf.QS. AL-A'raaf :10)

Islam mengajukan manusia untuk berusaha untuk éphr dunia tapi
jangan lupa dengan sang pencipta dan kehidupanagkkarena hal sangat tidak
disukai allah SWT, sebagai firman-nya
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Artinya : Dan apabila mereka melihat perniagaaraatpermainan, mereka
bubar untuk menuju kepadanya dan mereka tinggakeanu sedang
berdiri (berkhotbah). Katakanlah: "Apa yang di siilah lebih baik
daripada permainan dan perniagaan”, dan Allah s&Haaik pemberi

rezki.'(QS.AL- Jumu’ah :11)

Islam juga tidak menyukai ataupun menghendaki pgkngh mempuyai
budaya meterialisme karena kegiatan ekonomi daklami tidak semata-mata
materi saja. Mementingkan materi dan rakus terhaadayaan sangat dibenci
dan dicela oleh allah dalam firmanya
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Artinya : Agar Allah akan menutupi (mengampuniyib@ereka perbuatan yang
paling buruk yang mereka kerjakan dan membalas kaedengan

upah yang lebih baik dari apa yang Telah merekgakain.

Dari ayat diatas tersebut dapat diuaraikan bahwiapsgasa yang kita
berikan akan mendaptkan balasan dari allah dantubgumila halnya dengan
memberikan jasa.

Surat An-Nisaa’ ayat 29 :
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Artinya : Hai orang-orang yang beriman, janganldamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecualigdanjalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-sukatdrakamu. dan
janganlah kamu membunuh dirimu.
Dari uraian ayat diatas dapat disipulkan bahwakt@da larangan untuk
melakukan perniagaan atau jual beli dan memasateanmemberikan suatu jasa.

Apabila dilakukan atas dasar suka sama suka dak sdling merugikan antara

yang satu dengan lainnya.
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BAB |1

METODE PENELITIAN

3.1 Lokas Penelitian dan Waktu Penélitian
Dalam melakukan penelitian ini penulis melakukamgigian pada
perusahaan PT. Ritra Cargo pekanbaru yang bergdralang usah&rwarding
(penyampaian ) perusahaan tersebut berlokasi mlifalanku tambusai komplek
puri nangka sari No. 15 Pekanbaru Riau sedangkaktuw penelitian

dilaksanakan pada Tgl- 2 Februari 2009

3.2 Jenisdan Sumber Data
Adapun jenis data yang akan dikumpulkan dalam jgearelni adalah
1. Data primer yaitu: data yang diperoleh darmupahaan dengan melalui
proses pengolahan terlebih dahulu seperti tingkaesgingan ( Harga ) yang
terjadi, pelayan dan promosi yang dilakukan pdraan.
2. Data Sekunder yaitu: Data yang diperoleh darugahaan dan data tersebut
tidak memerlukan pengolahan lebih lanjut. Sepegjarah perusahaan,

sruktur organisasi perusahaan dan aktifitas penassa

3.3 Metode Pengumpulan Data
Dalam melakukan penelitian ini menulis melakukamyéa jawab kepada
karyawan, departemen pemasaran pada perusahaaiRiBa Cargo Pekanbaru
dan beberapa perusahaan sejenis yang ada di katalj@eu. Metode adalah :
1. Wawancara.
a. Tehnik pengumpulan data yang dilakukan dengentebih dahulu

menyusun daftar pertanyaan tertulis dan selanjutthggukan kepada
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karyawan ataupun menejemen perusahaan atau perspbsaing yang
berhubungan dengan penelitian penulis sistem tianyab.

b. Mengumpulkan data yang diperoleh dengan mekakulamnya jawab
kepada konsumen yang pernah memakai jasa perusastiaaRistra
Cargo Pekanbaru.

2.. Kuesioner, yaitu dengan membuat suatu daftdampgan yang berhubungan

dengan data yang kemudian diajukan kepada pengasaanoving.

3.4. Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 24 planguna jasa
moving pada tahun terakhir pada PT. Ritra CamrgaaRbaru., yaitu sebanyak 24
orang. Didalam pengambilan sampel digunakan telsaikpling jenuh vyaitu
tehnik penentuan sampel bila semua anggota poplitashakan sebagai sampel,
istilah lain sampel jenuh adalah sensus . dimarggaa populasi dijadikan

sampel.

3.5 Analisis Data
Dalam melakukan analisi data yang digunakan dakanelitian ini adalah
metode deskriptif, yaitu menjelaskan secara tempekeadaan perusahaan yang
di teliti bedasarkan data dan informasi yang dijgérg kemudian dihubungkan
dengan teori- teori yang relevan dengan permasalgdnag sedang diteliti dimana

akhirnya akan manghasilkan Suatu kesimpulan damsar



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sgarah Singkat PT. Ritra Cargo Pekanbaru

Daerah riau merupakan daerah yang strategis yargtate dijalur
pelayanan internasional dan berbatasan langsurgadedegara tetangga seperti
Malaysia propinsi ini juga terkenal dengan kekayadamnya yang belum
terekploitasi secara optimal.sehinga hal ini dagipdstikan bahwa pemerintah
daerah akan memaksimalisasi cara kerja pada bedesgar.

Melihat terbukanya peluang bisnis dibidang forwagdmaka PT. Ritra
Pekanbaru berusaha untuk terjun dan mengembangkaisiya dipropinsi yang
sedang berkembanng ini.

PT. Ritra Cargo Pekanbaru berdiri pada bulan okttdleun 1989 dimana
perusahaan ini bergerak dibidang jasa (paket)yasg ditawarkan bisa melalui
darat dan laut.

Sedangkan PT. Ritra Cargo Pekanbaru berlokmdadituanku tambusai
No.15 Complek puri nangka sari. Letaknya yang pusimategisdipusat kota dan
pusat bisnis yang sangat padat dan sibuk setiamagar sehinga mudah

dijangakau dari manapun

4.2 Struktur Organisasi
Salah satu alat manajemen untuk tercapainya typgansahaan adalah
terciptanya suatu organisasi perusahaan yang ladakndarti yang tepat. Karena

dalam organisasi tersebut dicantum tugas dan tagggwab yang dijalankan
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oleh setiap personil sesuai dengan rencana yaaly tifjariskan oleh pimpinan
atau manajemen perusahaan. Denagan demikian, seggddan yang dijalankan
oleh bagian atau personil yang ditunjuk harus sedeagan tujuan organisasi
perusahaannya, pengawasan dan menyusun keputysanden untuk masalah
yang tepat diselesaikan oleh bawahannya
Apa bila diperhatikan secara seksama dari penjelaBatas tentang

pengertian organisasi. Maka dapat dikatakan baetvap bentuk organisasi akan
mempuyai unsur- unsur tertentu antara lain.

a. Sebagai wadah tempat bekerjasama

b. Proses kerja sama sedikitnya dua orang

c. Jelas tugas dan kedudukan masing- masing personil

d. Mempuyai tujuan tertentu

Apabila bila diperhtikan pada PT. Ritra Cargo Pé&kain dalam

menjalankan kegiatan usahanya, syarat-syaratayelafp tdikemukakan telah
terpenuhi. Oleh karena itu perusahaan tersebut t@embentuk suatu struktur
organisasi perusahaan yang memisahkan tugas-twgasenang dan besar
tangung jawab dari setiap personil yang ikut tetlilWlalam kegiatan usaha
perusahaan tersebut., dengan dibentuk struktum@ag ini. Maka PT. Ritra
Cargo Pekanbaru dapat mencapai sasaran dasarh@ansang ditetapkan, yaitu
dengan sarana sebagai berukit :
1. Pengiriman barang sesuai dengan waktu yang dit@tapk
2. Memberi pelayanan yang terbaik
3. Menerapkan system mutu demi mewujudkan kepuasangghn

4. Mengunakan teknologi informasi yang handal
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Jika dilihat struktur organisasi yang telah disusleh PT.Ritra Cargo
Pekanbaru Maka perusahaan tersubut mengunakarnustorganisasi garis. Hal
ini terlihat bahwa pimpinan tertinggi dipegang okdorang pimpinan. Pimpina
dalam menjalankan tugas-tugas, wewenang dan tangwapnya dibantu oleh
beberapa kepala bagian. Masing — masing bagianbditgkan oleh garis
kewenangan mulai dari pimpinan tertinggi sampaiappdrsinil yang terendah
kedudukan dalam perusahaan.

Agar lebih jelas bentuk struktur organisasi yantphtedisusun dan
digunakan PT.Ritra Cargo Pekanbaru beserta bagigiattmya maka dapat dilihat
dalam gambar dihalaman ini :

STRUKTUR ORGANISAS
PT. RITRA CARGO PEKANBARU

[ Pimpinan 1

\ 4 \ 4 \ 4

Bagian Adm Bagian Bagian Bagian
umum keuangan operasional pemasaran
Pembukuan .
barang masuk Bagian Bagian gudang
dan keluar pembukuan
Penerimaan Pembukuan
dan pengiriman pengepakan

Sumber PT. Rita Cargo Pekanbaru
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1. Pimpinan
Pimpinan merupakan orang yang bertangung jawaladaph kelancaran
kegiatan usaha yang dijalankan. Merupakan motoggrak dalam menjalan
kegiatan usaha perusahaan. Penentu dalam pengarkdiatusan dan kebijakan
perusahaan serta bertagung jawab penuh atasakipétasahaan.
Secara umum tugas dan tangung jawab pimpinanhragdelagai berukut :
a. Membuat rencana bisnis sesuai koordinasi perusapatimang yang tersedia
akan disetujui oleh pemegang saham.
b. Menyiapkan organisasi yang sesuia dengan bisnisdala target
c. Memimpi team manajemenuntuk melaksanakan bisnis pksuai dengan
keinginan direksi
d. Mempertangung jawabkan pekerjaan pada direksi
e. Menetapkan kebijakan perusahaan yang dijalankan
f. Mengkoordinasi dan mengawasi pelaksanaankegiatan yang dijalankan
setiap kepala bagian
g. Mengankat dan memberhentikan setiap kepal@amedjbawah lingkungan
atas persetujuan kantor pusat
Dalam menjalankan tugas-tugasnya, pimpinan PTaRiargo Pekanbaru
dibantu oleh beberapa begian, yaitu sebagai berukut
a. Kepala bagian administrasi dan umum
b. Kepala bagian keuangan

c. Kepala bagian operasi
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2. Kepala bagian administras dan umum
Kepala bagian ini bertangung jawab kepada pinmpidalam menjalan
tugas-tugasnya. Kepala begian administrasi dan urdimantu oleh beberapa
bagian yaitu sebagai berikut :
a. Bagian pembukuan barang masuk dan pengiriman
b. Bagian penerima kiriman barang
tugas-tugas dan wewenangkepala bagian adminisdieasiumum pada
perusahaan tersebut meliputi :
a. Mengkoordinasi kegiatan kegiatan yang berada dilingan kerjanya
b. Menyelesaikan masalah-masalah administrasi daomeérs
c. Melakukan pembukuan terhadap barang yang diteremabarang-barang
yang masuk
d. Mengawasi setiap pembukuan kwitansi tagihan padtoowr atas biaya
pengiriman barang
e. Setiap periode tertentu secara berskala melapdrasih kerjanya kepada
pimpinan
f. Membagun simtem administrasi dan pelaporan tediblienar
3. Kepala bagian keuangan
Kepala bagian keuangan bertangung jawab padamampKepala bagian
ini dibawahi bagian :
a. Bagian pembukuan
b. Bagian asisten administrasi dan pembukuan

c. Kasir dan pemegang saham
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Secara garis besar tugas kepala bagian keuaraggen gerusahaan ini
meliputi:
a. Menyusun rencana biaya operasi dan mengevaluadigaglaan tersebut :
b. Melakukan pembayaran gaji karyawan
c. Mengkoordinasi setiap penerimaan dan pengeluampd@sahaan
d. Menyelengarakan pencatatan terhadap penerimaaa gemgeluaran
kasperusahaan
e. Melakukan inventarisasi terhadap harta kantor
f. Mengawasi pelaksanaan tugas yang dilakukan olein #as pemegang
kas perusahaan
g. Melaksanakan pembelian terhadap perlengkapan kegiatisaha
perusahaan, seperti keprluan kantor dan adminigeagsahaan.
h. Melaksanakan pencatatan yang berkaitan dengan g@oagerusahaan
i. Setiap periode tertentu menyusun dan menyiapkaordapkeuangan
perusahaan
4. Kepala bagian operasi
Bertangung jawab kepada pimpinan perusahaan dsmbawahi bagian
berukut :
a. Kepala bagian gudang
b. Bagian pembungkusan dan pengepakan
c. Bagian penjemputan dan pengiriman barang
Secara garis besar tugas dan wewenang dari kepgiannoperasi ini

adalah :
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a. Mengkoordinasi kegiatan usaha yang dilakukan déileghungannya
b. Mengawasi dan mengkoordinasikan pelaksanaan peragiribarangdan
pengantar kiriman barang
c. Mengatur pelaksanaan pengiriman barang
d. Megatur kelancaran operasi kendaran yang diopedkéam mengangkut
barang
e. Menerima barang- barang yang akan dikirimkan daanad#tiantarkan
kepada pelanggan
f. Membuat laporan secara periodik tentang pelaksakegratan operasi
yang dijalankan
Secara garis besar tugas dan wewenang dari kbagian pemasaran ini
adalah :
a. Memilih dan melaksakan kegiatan pemasaran yang dagmbantu dalam
mencapai tujuan perusahaan
b. Mengatur strategi pemasaran dan promosi yang semragn kondisi
pasar
c. Membangun bisnis disemua lini yang mampu mrmberKkantribisi yang
berarti bagi perusahaan
5. Bagian pembukuan barang masuk dan barang keluar
Unit usaha ini bertangung jawab kepada bagianirasiimasi dan umum.
Tugas unit-unit menyelengarakan pembukuan terhbdegng masuk dan barang
keluar

6. Bagian penerimaan dan pengiriman



34

Unit usaha unit bertangung jawab kepada kepaabagdministrsi dan
umum. Tugas bagiana ini memeriksa setiap barang giaerima dan memeriksa
setiap yang akan dikirim
7. Bagian pembukuan

Bagian ini bertugas melaksanakan pembukuan yangaiben denga
barang- barang yang akan diterima. Selain itu jongdaksanakan pembukuan
terhadap keuangan perusahaan.

8. Bagian Gudang

Bertangung jawab terhadap penerimaan barang —ba@mgengeleuran
dari gudan, melakukan pencatatan dan mengawassaain itu juga melakukan
pembukuan berkaitan dengan penerimaan dan pengelbarang
9. Bagian Pembungkusan dan Pengepakan

Barang-barang yang akan dikirim terlebih dahuluirksa, kemudian
menyempurnakan pembungkusan dan pengepakan sebidinimkan, sehingga

barang tersebut benet-bener tertata dengan rawhan.

Aktivitas perusahaan

PT. Ritra Cargo Pekanbaru adalah perusahaanbgggrak dibidang jasa
penyampaianforwarding). Dengan motto terlatih dengan baik, dilengkapigas
baik dan berpengalaman penuh.

PT. Ritra Cargo Pekanbaru merupakan perusahaamnyamgaian
terlengkap yang dapt meyakinkan konsumen pindapatdrarus cemas, dimana
sebelum melakukan pemindahan tim PT. Ritra Cargkafbaru yang sudah

terlatih akan mengadakan survey terlebih dahulatap objek yang nanti akan
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dipindahkan, untuk mengetahui informasi dalam metak perencanaan yang
matang dalam proses pemindahan barang yang akdatilakan, tentunya agar
sesuatu yang direncanakan berjalan dengan lanodyaila

Sedangkan jasa yang ditawarkan PT. Ritra CRej@anbaru diantaranya
a. Pelayanan rumah kerumah internasional.

Mempunyai kekhususan yang mempunyai nilai tambali [@esa yang
dijalankan PT. Ritra Cargo Pekanbaru.
b. Pindah dalam Negeri

PT. Ritra Cargo Pekanbaru juga melayani untuk pirdddalam suatu kota
atau provinsi. PT. Ritra Cargo Pekanbaru memdiidf yang berkualitas dan
jaringan diseluruh Indonesia untuk memindahkan rigptzarang pribadi dengan
aman dan efisien. Melindungi barang-barang dengatenml pecking dari
keadaan hujan dan musin panas.
c. Pindah Kantor

PT. Ritra Cargo Pekanbaru memilki siatem yang dittkan untuk
memperkecilkan gangguan bisnis yang dapat terjadi pemindahan, dengan
cepat, efisien, profesional dan berdiri sendiri. idpeinyai Team Mover yang
sudah terlatih untuk menangani peralatan computata-data penting, dan
peralatan kantor lainnya.
d. Fasilitas Penyimpanan

PT. Ritra Cargo Pekanbaru mempunyai fasilitas pepghan yang sangat
terjamin, terlindumg dari hujan, banjir sehinggaramg-barang anda dapat

terjamin dengan waktu berhari-hari.



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sgarah Singkat PT. Ritra Cargo Pekanbaru

Daerah riau merupakan daerah yang strategis yargtate dijalur
pelayanan internasional dan berbatasan langsurgadedegara tetangga seperti
Malaysia propinsi ini juga terkenal dengan kekayadamnya yang belum
terekploitasi secara optimal.sehinga hal ini dagipdstikan bahwa pemerintah
daerah akan memaksimalisasi cara kerja pada bedesgar.

Melihat terbukanya peluang bisnis dibidang forwagdmaka PT. Ritra
Pekanbaru berusaha untuk terjun dan mengembanghkaisiya dipropinsi yang
sedang berkembanng ini.

PT. Ritra Cargo Pekanbaru berdiri pada bulan okttdleun 1989 dimana
perusahaan ini bergerak dibidang jasa (paket)yasg ditawarkan bisa melalui
darat dan laut.

Sedangkan PT. Ritra Cargo Pekanbaru berlokmdadituanku tambusai
No.15 Complek puri nangka sari. Letaknya yang pusimategisdipusat kota dan
pusat bisnis yang sangat padat dan sibuk setiamagar sehinga mudah

dijangakau dari manapun

4.2 Struktur Organisasi
Salah satu alat manajemen untuk tercapainya typgansahaan adalah
terciptanya suatu organisasi perusahaan yang ladakndarti yang tepat. Karena

dalam organisasi tersebut dicantum tugas dan tagggwab yang dijalankan
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oleh setiap personil sesuai dengan rencana yaaly tifjariskan oleh pimpinan
atau manajemen perusahaan. Denagan demikian, seggddan yang dijalankan
oleh bagian atau personil yang ditunjuk harus sedeagan tujuan organisasi
perusahaannya, pengawasan dan menyusun keputysanden untuk masalah
yang tepat diselesaikan oleh bawahannya
Apa bila diperhatikan secara seksama dari penjelaBatas tentang

pengertian organisasi. Maka dapat dikatakan baetvap bentuk organisasi akan
mempuyai unsur- unsur tertentu antara lain.

a. Sebagai wadah tempat bekerjasama

b. Proses kerja sama sedikitnya dua orang

c. Jelas tugas dan kedudukan masing- masing personil

d. Mempuyai tujuan tertentu

Apabila bila diperhtikan pada PT. Ritra Cargo Pé&kain dalam

menjalankan kegiatan usahanya, syarat-syaratayelafp tdikemukakan telah
terpenuhi. Oleh karena itu perusahaan tersebut t@embentuk suatu struktur
organisasi perusahaan yang memisahkan tugas-twgasenang dan besar
tangung jawab dari setiap personil yang ikut tetlilWlalam kegiatan usaha
perusahaan tersebut., dengan dibentuk struktum@ag ini. Maka PT. Ritra
Cargo Pekanbaru dapat mencapai sasaran dasarh@ansang ditetapkan, yaitu
dengan sarana sebagai berukit :
1. Pengiriman barang sesuai dengan waktu yang dit@tapk
2. Memberi pelayanan yang terbaik
3. Menerapkan system mutu demi mewujudkan kepuasangghn

4. Mengunakan teknologi informasi yang handal
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Jika dilihat struktur organisasi yang telah disusleh PT.Ritra Cargo
Pekanbaru Maka perusahaan tersubut mengunakarnustorganisasi garis. Hal
ini terlihat bahwa pimpinan tertinggi dipegang okdorang pimpinan. Pimpina
dalam menjalankan tugas-tugas, wewenang dan tangwapnya dibantu oleh
beberapa kepala bagian. Masing — masing bagianbditgkan oleh garis
kewenangan mulai dari pimpinan tertinggi sampaiappdrsinil yang terendah
kedudukan dalam perusahaan.

Agar lebih jelas bentuk struktur organisasi yantphtedisusun dan
digunakan PT.Ritra Cargo Pekanbaru beserta bagigiattmya maka dapat dilihat
dalam gambar dihalaman ini :

STRUKTUR ORGANISAS
PT. RITRA CARGO PEKANBARU

[ Pimpinan 1

\ 4 \ 4 \ 4

Bagian Adm Bagian Bagian Bagian
umum keuangan operasional pemasaran
Pembukuan .
barang masuk Bagian Bagian gudang
dan keluar pembukuan
Penerimaan Pembukuan
dan pengiriman pengepakan

Sumber PT. Rita Cargo Pekanbaru
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1. Pimpinan
Pimpinan merupakan orang yang bertangung jawaladaph kelancaran
kegiatan usaha yang dijalankan. Merupakan motoggrak dalam menjalan
kegiatan usaha perusahaan. Penentu dalam pengarkdiatusan dan kebijakan
perusahaan serta bertagung jawab penuh atasakipétasahaan.
Secara umum tugas dan tangung jawab pimpinanhragdelagai berukut :
a. Membuat rencana bisnis sesuai koordinasi perusaipatiang yang tersedia
akan disetujui oleh pemegang saham.
b. Menyiapkan organisasi yang sesuia dengan bisnisdala target
c. Memimpi team manajemenuntuk melaksanakan bisnis pksuai dengan
keinginan direksi
d. Mempertangung jawabkan pekerjaan pada direksi
e. Menetapkan kebijakan perusahaan yang dijalankan
f. Mengkoordinasi dan mengawasi pelaksanaankegiatan yang dijalankan
setiap kepala bagian
g. Mengankat dan memberhentikan setiap kepal@amedjbawah lingkungan
atas persetujuan kantor pusat
Dalam menjalankan tugas-tugasnya, pimpinan PTaRiargo Pekanbaru
dibantu oleh beberapa begian, yaitu sebagai berukut
a. Kepala bagian administrasi dan umum
b. Kepala bagian keuangan

c. Kepala bagian operasi
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2. Kepala bagian administras dan umum
Kepala bagian ini bertangung jawab kepada pinmmpidalam menjalan
tugas-tugasnya. Kepala begian administrasi dan urdimantu oleh beberapa
bagian yaitu sebagai berikut :
a. Bagian pembukuan barang masuk dan pengiriman
b. Bagian penerima kiriman barang
tugas-tugas dan wewenangkepala bagian adminisdeasiumum pada
perusahaan tersebut meliputi :
a. Mengkoordinasi kegiatan kegiatan yang berada dilingan kerjanya
b. Menyelesaikan masalah-masalah administrasi daomeérs
c. Melakukan pembukuan terhadap barang yang diteremabarang-barang
yang masuk
d. Mengawasi setiap pembukuan kwitansi tagihan padtoowr atas biaya
pengiriman barang
e. Setiap periode tertentu secara berskala melapdrasih kerjanya kepada
pimpinan
f. Membagun simtem administrasi dan pelaporan tediblienar
3. Kepala bagian keuangan
Kepala bagian keuangan bertangung jawab padamampKepala bagian
ini dibawahi bagian :
a. Bagian pembukuan
b. Bagian asisten administrasi dan pembukuan

c. Kasir dan pemegang saham
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Secara garis besar tugas kepala bagian keuaragen gerusahaan ini
meliputi:
a. Menyusun rencana biaya operasi dan mengevaluadigaglaan tersebut :
b. Melakukan pembayaran gaji karyawan
c. Mengkoordinasi setiap penerimaan dan pengeluampd@sahaan
d. Menyelengarakan pencatatan terhadap penerimaaa gemgeluaran
kasperusahaan
e. Melakukan inventarisasi terhadap harta kantor
f. Mengawasi pelaksanaan tugas yang dilakukan olein #as pemegang
kas perusahaan
g. Melaksanakan pembelian terhadap perlengkapan kegiatisaha
perusahaan, seperti keprluan kantor dan adminigeagsahaan.
h. Melaksanakan pencatatan yang berkaitan dengan g@oagerusahaan
i. Setiap periode tertentu menyusun dan menyiapkaordapkeuangan
perusahaan
4. Kepala bagian operasi
Bertangung jawab kepada pimpinan perusahaan dsmbawahi bagian
berukut :
a. Kepala bagian gudang
b. Bagian pembungkusan dan pengepakan
c. Bagian penjemputan dan pengiriman barang
Secara garis besar tugas dan wewenang dari kepgiannoperasi ini

adalah :



42

a. Mengkoordinasi kegiatan usaha yang dilakukan déileghungannya
b. Mengawasi dan mengkoordinasikan pelaksanaan peragiribarangdan
pengantar kiriman barang
c. Mengatur pelaksanaan pengiriman barang
d. Megatur kelancaran operasi kendaran yang diopedkéam mengangkut
barang
e. Menerima barang- barang yang akan dikirimkan daanad#tiantarkan
kepada pelanggan
f. Membuat laporan secara periodik tentang pelaksakegratan operasi
yang dijalankan
Secara garis besar tugas dan wewenang dari kbagian pemasaran ini
adalah :
a. Memilih dan melaksakan kegiatan pemasaran yang dagmbantu dalam
mencapai tujuan perusahaan
b. Mengatur strategi pemasaran dan promosi yang semragn kondisi
pasar
c. Membangun bisnis disemua lini yang mampu mrmberKkantribisi yang
berarti bagi perusahaan
5. Bagian pembukuan barang masuk dan barang keluar
Unit usaha ini bertangung jawab kepada bagianirasiimasi dan umum.
Tugas unit-unit menyelengarakan pembukuan terhbdegng masuk dan barang
keluar

6. Bagian penerimaan dan pengiriman
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Unit usaha unit bertangung jawab kepada kepaabagdministrsi dan
umum. Tugas bagiana ini memeriksa setiap barang giaerima dan memeriksa
setiap yang akan dikirim
7. Bagian pembukuan

Bagian ini bertugas melaksanakan pembukuan yangaiben denga
barang- barang yang akan diterima. Selain itu jongdaksanakan pembukuan
terhadap keuangan perusahaan.

8. Bagian Gudang

Bertangung jawab terhadap penerimaan barang —ba@mgengeleuran
dari gudan, melakukan pencatatan dan mengawassaain itu juga melakukan
pembukuan berkaitan dengan penerimaan dan pengelbarang
9. Bagian Pembungkusan dan Pengepakan

Barang-barang yang akan dikirim terlebih dahuluirksa, kemudian
menyempurnakan pembungkusan dan pengepakan sebidinimkan, sehingga

barang tersebut benet-bener tertata dengan rawhan.

Aktivitas perusahaan

PT. Ritra Cargo Pekanbaru adalah perusahaanbgggrak dibidang jasa
penyampaianforwarding). Dengan motto terlatih dengan baik, dilengkapigas
baik dan berpengalaman penuh.

PT. Ritra Cargo Pekanbaru merupakan perusahaamnyamgaian
terlengkap yang dapt meyakinkan konsumen pindapatdrarus cemas, dimana
sebelum melakukan pemindahan tim PT. Ritra Cargkafbaru yang sudah

terlatih akan mengadakan survey terlebih dahulatap objek yang nanti akan
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dipindahkan, untuk mengetahui informasi dalam metak perencanaan yang
matang dalam proses pemindahan barang yang akdatilakan, tentunya agar
sesuatu yang direncanakan berjalan dengan lanodyaila

Sedangkan jasa yang ditawarkan PT. Ritra CRej@anbaru diantaranya
a. Pelayanan rumah kerumah internasional.

Mempunyai kekhususan yang mempunyai nilai tambali [@esa yang
dijalankan PT. Ritra Cargo Pekanbaru.
b. Pindah dalam Negeri

PT. Ritra Cargo Pekanbaru juga melayani untuk pirdddalam suatu kota
atau provinsi. PT. Ritra Cargo Pekanbaru memdiidf yang berkualitas dan
jaringan diseluruh Indonesia untuk memindahkan rigptzarang pribadi dengan
aman dan efisien. Melindungi barang-barang dengatenml pecking dari
keadaan hujan dan musin panas.
c. Pindah Kantor

PT. Ritra Cargo Pekanbaru memilki siatem yang dittkan untuk
memperkecilkan gangguan bisnis yang dapat terjadi pemindahan, dengan
cepat, efisien, profesional dan berdiri sendiri. idpeinyai Team Mover yang
sudah terlatih untuk menangani peralatan computata-data penting, dan
peralatan kantor lainnya.
d. Fasilitas Penyimpanan

PT. Ritra Cargo Pekanbaru mempunyai fasilitas pepghan yang sangat
terjamin, terlindumg dari hujan, banjir sehinggaramg-barang anda dapat

terjamin dengan waktu berhari-hari.
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Faktor - faktor yang M empengar uhi Pemasar an Jasa moving
Faktor-faktor yang mempengaruhi berhasil atau tigaksuatu perusahaan
jasa dalam memasarkan jasanya dapat dilihat daartéaktor sebagai barikut :
Faktor Internal merupakan suatu faktor yang dagikiuasai oleh
perusahaan karena berasal dari dalam lingkunagamsgi&an seperti, Harga,
Distribusi, Promosi dan Produk
Untuk mengetahui lebih lanjut tentang faktor-faky@ng mempengaruhi

pemasaran jasa moving dapat disusun melalui tababsi berikut :

5.2 Harga

Dalam kegiatan pemasaran suatu perusahaan adafefacnepada hasil
penelitian pasar sebelum produk ditawarkan kepgazsarisahaan khususnya
departemen pemasaran dituntu untuk menyusun daencartakan kebijakan
yang akan dijalankan dalam menghadapi persaingkatagin pasar sasaran.

Jika dilihat dari posisis PT. Ritra Cargo Pekanbdidalam pasar jasa
moving saat ini, PT. Ritra Cargo Pekanbaru beragasti penantang pasar
(market challenger) artinya keberadaan PT. Ritra Cargo Pekanbarudaera
dibawah bayang- bayanguarket leader yang terus menerus pangsa pasarnya
dengan strategi menyerangarket leader dan pesaing-pesaing yang ada dipasar
yang sama. Sedangkan perusahaan-perusahaan sejanig telah menguasai
pasar dibidang jasa penyampaian, diantaranya, PIT.RAV.PST, Dan masih
banyak perusahaan— perusahaan sejenis yang teldin sebelum PT. Ritra

Cargo Pekanbaru memasuki pasar jasa penyampaian.
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Sebagai penantang pasar tentu PT. Ritra Cargo Pakadituntut untuk
survie untuk masuk kepasar yang sama. Untuk melakukan ssémpihak PT.
Ritra Cargo Pekanbaru telah menjalankan perencardelam rancangan
manajemen perusahaan PT. Ritra Cargo Pekanbarnamdiaya.

a. Discount Harga

PT. Ritra Cargo Pekanbaru dalam memasarkan produlberusaha
memberi potongan harga kepada pelangannya. Tampgunaggi kualitas jasa
tersebut. Agar strategi ini berhasil pihak PT. &i@€argo Pekanbaru membagi
menjadi tiga tahap yaitu :

1. PT. Ritra Cargo Pekanbaru harus menyakinkan petanbghwa jasa
yang diberikan PT. Ritra Cargo Pekanbaru sudah baik
2. Pelangan diberi arahan terhadap perbedaan hargaemapat pada pasar
penyampaian
3. PT. Ritra Cargo Pekanbaru berusaha menciptakannsgsaan trehadap
pelanggan untuk memindahkan barang.
b. Jasaprestise

PT. Ritra Cargo Pekanbaru dapat meluncurkan suabduk jasa

penyampaian yang berkualitas lebih tinggi, dan &agsuai dengan jasa yang

diberikan.

c. Perluasan produk

PT. Ritra Cargo Pekanbaru meluncurkan produk yaigiH beragam
sehingga memberikan lebih banyak pilihan bagi ggan, diantaranya :
- Domestik Moving

- Office Moving



Industrial Moving

Facking and unpacking

Internasional Moving

Custom Cleareance
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Tabel V.1 : Tanggapan Responden Bahwa Tingkat Persaingan Perusahaan

Jasa penyampaian di
Mempengar uhi Harga

kota Pekanbaru Sangat Tinggi

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju 4 16,67

2 | Setuju 20 83,33%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa tingkatgiegsin perusahaan jasa
penyampaian di kota Pekanbaru sangat tinggi menapehg harga, yang
menyatakan sangat setuju sebanyak 4 orang resp@ié7%). Sedangkan yang

menyatakan setuju sebanyak 20 orang responder8{83,3

Tabel V.2 : Tanggapan Responden Bahwa Harga yang Ditawarkan
Perusahaan L ebih Murah Dari Perusahaan Jasa Sgjenis

No Alter native Jawaban Frekuens Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 11 50,%

3 | Ragu-ragu 1 4,17%

4 | Tidak setuju 12 45,03%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa tingkat yasey ditawarkan lebih

murah dari perusahaan sejenis, yang menyatakafju sethbanyak 12 orang




responden (50%). Sedangkan yang menyatakan ragugelganyak 1 orang

responden (4,17%) dan yang menyatakan tidak seitlijiorang responden

(45,03%)

Tabel V.3 : Tanggapan Responden Bahwa Harga Dapat Mempengaruhi
Konsumen Dalam Menggunakan Jasa

Terhadap Minat

Penyampaian

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase
1 | Sangat setuju 2 8,33%
2 | Setuju 22 91,67%
3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -

Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa harga dapatpengaruhi minat
konsumen dalam menggunakan jasa penyampai, yangatakan sangat setuju
sebanyak 2 orang responden (8,33%). Sedangkan wgamgatakan setuju
sebanyak 22 orang responden (91,67%). Sehinggaat dig@mbil kesimpulan
bahwa harga yang ditawarkan PT. Ritra Cargo Pekaabakan mempengaruhi
minat konsumen untuk mengunakan jasa moving yanda pakhirnya
mempengaruhi penjualan perusahaan yang berdampdl paarker share
perusahaan

Tabel V.4 : Tanggapan Responden Bahwa Harga Mempengaruhi
Persaingan Dengan Har ga Perusahaan Sejenis

No Alternative Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat setuju 2 2,04%

2 | Setuju 22 91,67%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa harga dapatpengaruhi minat
konsumen dalam menggunakan jasa penyampai, yangatakan sangat setuju
sebanyak 2 orang responden (8,33%). Sedangkan wgamgatakan setuju
sebanyak 22 orang responden (91,67%). Sehinggaat digmbil kesimpulan
bahwa harga yang ditawarkan PT. Ritra Cargo Pekaabakan mempengaruhi
minat konsumen untuk mengunakan jasa moving yanda pakhirnya
mempengaruhi penjualan perusahaan yang berdampedl paarker share

perusahaan

Tabed V.5: Tanggapan Responden Bahwa Harga Yang Diberikan Sudah

Memuaskan Anda

No Alternative Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 11 45,03%
3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 13 54,17%
5 | Sangat Tidak Setuju - -

Jumlah 24 100%

Sumber ; Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa harga y#meyikdan sudah dapat
memuaskan anda, yang menyatakan sangat setujuyakbbh orang responden
(45,03%). Sedangkan yang menyatakan tidak setbpnyak 13 orang responden
(54,17%). Sehingga dapat diambil kesimpulan bahaeayah PT. Ritra Cargo
Pekanbaru belum memuaskan konsumen.karna masikoadamen yang belum
merasa puas terhadap harga jasa yang diberikanRRB. Cargo Pekanbaru

selama ini.
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Market Share PT. Ritra Cargo Pekanbaru dan Perusahaan Sejenis Terhadap
Pemindahan Barang Tahun 2004-2008

Tahun PT. RC Jum&rh ﬁg?indahan OPA)T.TNT Jumlah (%)
2004 26,95 22,90 28,98 78,83
2005 27,98 22,95 29,99 80,92
2006 28,85 21,89 28.93 79,67
2007 27,88 23,96 29,89 81,73
2008 21,98 28,98 29,80 80,76

Sumber : Data Olahan

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa palgant2004 PT. Ritra
Cargo Pekanbaru menguasai pangsa pasar sebesa®o2bedada pada posisis
kedua dibawah PT. TNT yang menguasai pasar 28$8&tangkan yang berada
pada posisi terakhir diikuti oleh PT. PST 22,90%

Pada tahun 2005 PT. Ritra Cargo Pekanbaru beradia posisi kedua
yakni dapat menguasai pasar sebesar 27,98%, sestapgiia posisi pertama
tetap diduduki oleh PT. TNT yakni sebesar 29,99%n ghada posisl ketiga
diukuti oleh PT.PST yang yang menguasai pangsa pabasar 22,95%.

Pada tahun 2006 PT. Ritra Cargo Pekanbaru beradia posisi kedua
yaitu menguasai pasar sebesar 29,85% dibawah PT.yaNg masih menduduki
posisi pertama dengan pangsa pasar yaitu 29,93%atasi yang ketiga diukuti
oleh PT.PST yakni meguasai pasar sebesar 21,89%

Pada tahun 2007 PT. Ritra Cargo Pekanbaru beradia pasisi kedua
menguasai pangsa pasar 27,88%, dibawah PT. TNT waemgpduduki posisi
pertama,menguasai pangsa pasar 29,89%, sedangken kEiiga masih tetap

didududki oleh PT. TPS yang menguasai pasar 23,96%.
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Pada tahun 2008 PT. Ritra Cargo Pekanbaru beradia pasisi ketiga
menguasai pangsa pasar 21,98%. Dan posisi keduduttidolen PT. TPS yaitu
sebesar 28,98%. Sedangkan pada posisi pertamadieiaguki oleh PT. TNT
dengan pangsa pasar 29,80%

Rumus :

Jumlahpemindahaperusahaagangbersangkian
Total jumlahpemindahamadatahunpemindahan

X100%

5.4. Analisis Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan factor yang sangatemekan berhasil
tidaknya perusahaan memasarkan produknya. Sepdutias distribusi sangat
diperlukan oleh setiap perusahaan karena pihakuperd mengahsilkan suatu
produk dengan memberikan atau menciptakan keguhaatuk (form Utility)
Untuk konsumen, tujuan utamanya adalah agar baeaegbut sampai ketangan
mereka, sedangkan distributor memberikan kegunaaktuw tempat dan
pemilikan dari produk tersebut. Dengan demikianiapetprodusen dalam
menghasilkan produknya untuk memenuhi kebutuhararphendaknya dapat
menyesuaikan saat dimana produknya tersebut sdipgatukan serta oleh siapa
saja produk itu dibutuhkan.

Untuk menyukseskan kegiatan pendistribusian, spa&twsahaan tidak
terlepas dari kegiatan distribusi yang akan diganakdan stategi suatu
perusahaan berbeda dengan perusahaan lain. Penshhaan distribusi sangat
penting, sebab meskipun barang yang telah diprodatau dimiliki oleh
perusahaan terutama oleh perusahaan distributdelaih sesuai dengan selera

konsumen, tetapi saluran distribusi yang digunaidak mempuyai kemampuan
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menyalurkan barang tersebut dengan baik, maka ratlapat menimbulkan

kemacetan atau keterlambatan dalam penyampaian ggagiriman barang

kepada pelanggan. Oleh sebab itu pemeliharaannsallaran distribusi harus
bener-bener dipehatikan, karena pengaruhnya s&egar terhadap kelancaran
pemasaran suatu produk.

Sebenarnya dalam system pemasaran saat ini pedsstabutor sangat
potensial untuk memperpanjang jangkauan pemasarain pemasaran karena
perusahaan yang sejenis juga mengunakan jasa psirgbutior. Sehingga
perusahaan yang masih memasarkan hasil produksaoga umum jelas untuk
saat sekarang ini sangat ketingalan. Jadi dalamnhgderusahaan harus dapat
mencari mitra kerja yang dapat memebantu menyatupkaduknya kepada para
konsumen dengan tanggng jawab yang besar dan rasalikn perusahaan
dengan baik. Secara khusus dalam hal ini akan nierlein adanya hubungan
liniear antara pihak produsen dengan pihak perangau distributor. Oleh
karenanya harus memiliki sikap saling terkait amtsatu dengan yang lainnya
agar dapat memberikan pelayan yang terbaik kepa@dakpnsumen.

Tabel V.6 : Tanggapan Responden Bahwa Saluran Distribusi Sangat

Mempengar uhi Konsumen Terhadap Penjualan

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju 5 20,83%

2 | Setuju 19 79,17%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa saluranibdsr sangat
mempengaruhi konsumen terhadap penjualan, yang atean sangat setuju
sebanyak 5 orang responden (20,83%). Sedangkan wyeryatakan setuju
sebanyak 19 orang responden (79,17%).

Tabel V.7 . Tanggapan Responden Bahwa Saluran Distribusi PT. Ritra
Cargo Pekanbaru Sudah Efektif

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 7 29,17%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 11 70,83%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa saluranbdgst sudah efektif,
yang menyatakan setuju sebanyak 12 orang resp@g€éety%). Sedangkan yang
menyatakan tidak setuju sebanyak 11 orang respaii®83%). Dari penjelasan
diatas sehingga dapat diambil kesimpulan bahwaraaldistribusi PT. Ritra
Cargo Pekanbaru belum baik bagi konsumen. Sehinmgasahaan harus
meningkatkan saluran distribusi yang lebih efaktifuk meningkatkan pemasarna

jasa moving

Tabel V.8 : Tanggapan Responden Bahwa Keputusan Yang Diambil

Perusahaan Dalam M erancang Dan Mengelola saluran distribusi

Sudah Baik

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase
1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 8 33,33%
3 | Ragu-ragu -

4 | Tidak setuju 16 66,67
5 | Sangat Tidak Setuju - -

Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa keputusarg ygiambil oleh
perusahaan dalam merancang dan mengelola salgbwhi sudah baik, yang
menyatakan setuju sebanyak 8 orang responden {8R,38edangkan yang
menyatakan tidak setuju sebanyak 16 orang respdB6e6i7 %).

Tabel V.9 : Tanggapan Responden Bahwa saluran distribus PT. Ritra
Cargo Pekanbaru mampu memasuki daerah pemasaran yang

baru.

No Alternative Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat setuju 4 16,67%
2 | Setuju 20 83,33%
3 | Ragu-ragu - -
4 | Tidak setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju - -

Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui

bahwa saluranrilgisi mampu

memasuki daerah pemasaran yang, yang menyatakgat ssetuju sebanyak 4
orang responden (16,67%). Sedangkan yang menyatsddaju sebanyak 20

orang responden (83,33%).

Tabel V.10 : Tanggapan Responden Bahwa Saluran Distribusi PT. Ritra
Cargo Pekanbaru Sudah Memuaskan

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 8 33,33%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 16 66,66%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
Dari data diatas dapat diketahui bahwa saluranilgisi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah memuaskan, yang menyatakan satgjat s2banyak 8 orang

responden (33,33%). Sedangkan yang menyatakandedaki sebanyak 16 orang
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responden (66,66%). Dari penjelasan diatas damahhdi kesimpulan bahwa
saluran distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru bdbam bagi konsumen. Karma
konsumen belum merasa puasa terhadap salurarbakstyyang diberikan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru selama ini. Maka perusahaars meningkatkan saluran

distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru.

Analisis Promosi
Betapapun manfaat suatu produk dan baiknya keaditatu produk yang

diciptakan bagi konsumen, namun jika produk tersédak diperkenalkan maka
produk tidak dapat mencari sendiri pembelinya. &etproduk yang baru

diproduksi yang ingin dipasarkan harus terlebih ulaidiperkenalkan kepada
calon pembeli. Pengenalan produk ini melalui skatiatan yang disebutdengan
promosi. Promosi merupaka salah satu cara untukpe@nalkan produk yang
dihasilkan kepada konsumen, sehingga konsumen daga¢ntukan pilihannya

terhadap produk yang ditawarkannya.

Tabel V.11 : Tanggapan Responden Tentang Promosi Yang Dilakukan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru Sudah Efektif

No Alter native Jawaban Frekuens Per sentase

1 | Sangat setu - -

2 | Setujt 7 29,1€%

3 | Ragt-ragL 3 12,5

4 | Tidak setujl 10 41,67%

5 | Sangat Tidak Setu 4 16,67Y%
Jumlal 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa saluranbdisir PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah efektif, yang menyatakan setujangek 7 orang responden
(29,16%). Sedangkan yang menyatakan tidak ragu-isghanyak 3 oarang
responden (12,5%). setuju sebanyak 10 orang respof#ll,67%) dan yang
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menyatakan sangat tidak setuju sebanyak 4 orangomden (16,67%) dari
penjelasan diatas dapat diambil kesimpulan bahwengsi yang dilakukan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru belum baik bagi konsumen.ar&a promosi yang
dilakukan PT. Ritra Cargo Pekanbaru belum efekBehingga masih ada
konsumen yang belum tertarik terhadap promosi yhlagukan PT. Ritra Cargo

Pekanbaru

Tabel V.12 :Tanggapan Responden Jika Iklan yang Dilakukan PT. Ritra
Cargo Pekanbaru Menarik Bagi Pengguna Jasa

No Alter native Jawaban Frekuens Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 12 45,83%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 13 54,17%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa saluranilglisi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah memuaskan, yang menyatakan satgjat s2=banyak 8 orang
responden (33,33%). Sedangkan yang menyatakangedaki sebanyak 16 orang
responden (66,66%). Dari penjelasan diatas damahhdi kesimpulan bahwa
saluran distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru bdbam bagi konsumen. Karma
konsumen belum merasa puasa terhadap salurarbasstyang diberikan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru selama ini. Maka perusahaars tmeningkatkan saluran
distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru.dengan brsaja. Supaya komsumen lebik

tertarik untuk mengunakan jasa moving
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Tabel V.13 : Tanggapan Responden Bahwa PT. Ritra Cargo Pekanbaru
perlu Meakukan Promos Yang Lebih Efektif Untuk

M eningkatkan Pemasaran Jasa Moving

No Alter native Jawaban Frekuens Per sentase

1 | Sangat setuju 7 29,17%

2 | Setuju 17 70,83%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa saluranilglisi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah memuaskan, yang menyatakan satgjat s=sbanyak 8 orang
responden (33,33%). Sedangkan yang menyatakandedaki sebanyak 16 orang
responden (66,66%). Dari penjelasan diatas damanbldi kesimpulan bahwa
saluran distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru bdbam bagi konsumen. Karma
konsumen belum merasa puasa terhadap salurarbakstyjang diberikan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru selama ini. Maka perusahaars meningkatkan saluran
distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengan brsajar. Supaya komsumen lebik
tertarik untuk mengunakan jasa moving.

Tabel V.14 : Tanggapan Responden bahwa promos yang dilakukan PT.

Ritra Cargo Pekanbaru Mempengaruhi Minat Konsumen
Terhadap Jasa Yang Ditawarkan

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju 5 20,83%

2 | Setuju 19 79,17%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan




5.6.

58

Dari data diatas dapat diketahui bahwa promosi yhlagukan PT. Ritra

Cargo Pekanbaru mempengaruhi minat konsumen tgrhasa yang ditawarkan,
yang menyatakan sangat setuju sebanyak 5 orangniesp (20,83%). Sedangkan
yang menyatakan setuju sebanyak 19 orang respdii@¢tiv%). sehingga dapat
diakesimpulan bahwa promosi yang dilakukan oletalpimanajemen PT. Ritra
Cargo Pekanberu belum bisa menarik perhatian kossisecara maksimal. Dan
belum mempengaruhi minat konsumen untuk mengunakarmoving.

Tabel V.15 : Tanggapan Responden Bahwa Promos Yang ditawarkan PT.

Ritra Cargo Pekanbaru Sangat Berpengaruh Bagi Pengguna
Jasa Untuk Selalu Menggunakan Jasa Moving

No Alternative Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat setuju 4 16,67%

2 | Setuju 20 83,33%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa promosi yhlaguikan PT. Ritra
Cargo Pekanbaru sangat berpengaruh bagi konsuntek sglalu menggunakan
jasa moving, yang menyatakan sangat setuju sebadyakang responden

(16,67%). Sedangkan yang menyatakan setuju 20 oespgnden (83,33%).

Analisis Produk

Produk merupakan suatu sifat yang komplet baaikgydapat diraba
maupun yang tidak dapat diraba, termasuk sepadaharestise perusahaan dan
pelayanan peruahaan yang mana diterima oleh peaggsa untuk memuaskan

keinginan mereka.



59

Agar produk yang ditawarkan oleh perusahaan ditinkmnsumen, maka
perusahaan akan menghasilkan produk yang memiékinggulan yang lebih
tinggi dibandingkan dengan produk pesaing.

Bagi konsumen mutu produk dikatakan tinggi apabil@rka dapat
mempergunakan produk dalam jangka waktu panjangatkesulitan yang berarti
tidak mudah rusak, serta mudah menggunakannya dsnperbaikinya.bentuk
dan desain produk dapat mempengaruhi kehandalajalargtan fungsinya. Oleh
karena itu produsen secara terus menerus mengekaremgntuk, model dan
desain produk mereka, sehingga kehandalan produkmignjalankan fungsi
utamanya tetap menonjol.

Tabel V.16 : Tanggapan Responden Bahwa Kualitas Produk Sangat
Mempengar uhi Konsumen Dalam M enggunakan Jasa Moving

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju 10 41,67%

2 | Setuju 14 58,33%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa kualitas dydto sangat
mempengaruhi konsumen dalam menggunakan jasa moyamg menyatakan
sangat setuju sebanyak 10 orang responden (41,68#)langkan yang
menyatakan setuju 14 orang responden (53,33%).n&gdi dapat diambil
kesimpulan bahwa kualitas produk PT. Ritra CargkaRkbaru belum baik bagi
konsumen karma masih ada konsumen yang belum @rakaklitas produk yang

diberikan PT. Ritra Cargo Pekanbaru selama ini.
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Tabel V.17 : Tanggapan Responden Bahwa Kualitas Produk PT. Ritra
Cargo Pekanbaru sangat menarik bagi konsumen dalam

pengguna jasa moving

No Alter native Jawaban Frekuens Per sentase

1 | Sangat setuju 7 29,17%

2 | Setuju 13 54,17%

3 | Ragu-ragu 4 16,66%

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
Dari data diatas dapat diketahui bahwa produk Rffa Rargo Pekanbaru

sangat menarik bagi konsumen pengguna jasa moyamg menyatakan sangat
setuju sebanyak 7 orang responden (29,17%). Sedangig menyatakan setuju
13 orang responden dengan yang menyatakan raguysdbd orang responden
atau (16,66%). Dari penjelasan diatas dapat diakd@simpulan bahwa kualitas
produk PT. Ritra Cargo Pekanbaru sudah baik bagslmen. Maka perusahaan
harus mempertahankan kualitas produk. Sehingga ukosis akan selalu

mengunakan jasa moving. Perusahaan harus mempekahaumen yang telah

ada supaya konsumen tidak lari kepada perusahiman la

Tabel V.18 : Tanggapan Responden Bahwa Paket Yang Disediakan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru Sudah Baik

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 14 58,33%

3 | Ragu-ragu 3 1,25%

4 | Tidak setuju 7 29,17%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa paket yasgdikan PT. Ritra

Cargo Pekanbaru sudah baik, yang menyatakan seselpanyak 14 orang
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responden (58,33%). Sedangkan yang menyatakanraggu3 orang responden
dengan (1,25%) dan yang menyatakan tidak setujangelk 7 orang responden

atau (29,17%).

Tabel V.19 : Tanggapan Responden Bahwa Kualitas Produk PT. Ritra

Cargo Pekanbaru Sudah Sesuai Dengan Keinginan Konsumen

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju -

2 | Setuju 10 41,67%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 14 58,33%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa kualitaslygtcdPT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah sesuai dengan keinginan konsuramg, ijenyatakan setuju
sebanyak 10 orang responden (41,67%). Sedangkanmnganyatakan setuju 14
orang responden dengan (58,33 %). Sehingga dagabdikesimpulan kualitas
produk belum sesuai dengan keinginan konsumen. &anasih ada konsumen
yang kecewa terhadap kualitas produk yang diberfKBnRitra Cargo Pekanbaru
tentu hal ini akan berdampak terhadap volume peahiawd barang yang dilakukan

PT. Ritra Cargo Pekanbaru

Tabel V.20: Tanggapan Responden Bahwa Paket Besar dan Kecil Yang
disediakan PT. Ritra Cargo Pekanbaru Menarik Minat

Konsumen

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase
1 | Sangat setuju 5 20,83%
2 | Setuju 19 79,17%
3 | Ragu-ragu - -
4 | Tidak setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju - -

Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa paket bedsar kecil yang
disediakan PT. Ritra Cargo Pekanbaru sudah sesngad keinginan konsumen,
yang menyatakan sangat setuju sebanyak 5 orangniesp (20,83%). Sedangkan
yang menyatakan setuju 19 orang responden den@ah7¢3). Dari penjelasan
diatas sehingga dapat diambil kesimpulan bahwatystest yang disediakan PT.
Ritra Cargo Pekanbaru sudah baik bagi konsumen.aMakusahaan harus
mempertahankan konssumen yang telah ada supayddri&epada perusahaan
lain.

Tabel V.21 : Tanggapan Responden Bahwa Posisi Pasar PT. Ritra Cargo
Pekanbaru Sebagai Pemimpin Pasar

No Alternative Jawaban Frekuensi Per sentase
1 | Sangat setuju 3 12,5%
2 | Setuju 21 87,5%
3 | Ragu-ragu -
4 | Tidak setuju -
5 | Sangat Tidak Setuju -

Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa posisi p&jar Ritra Cargo
Pekanbaru sebagai pemimpin pasar yang menyatakagatssetuju sebanyak 3
orang responden (12,5%). Sedangkan yang menyasataju sebanyak 21 orang

responden (48,5%).

Tabel V.22 : Tanggapan Responden Bahwa dengan adanya persaingan
antara PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengan perusahaan sgenis

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 10 41,67%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 14 58,33%

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa dengan adpegsaingan antara
PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengan perusahaan sejanig menyatakan setuju
sebanyak 10 orang responden (41,67%) Sedangkanmyamgatakan tidak setuju
Sebanyak 14 orang responden (58,33 %)

Tabel V. 23 : Tanggapan Responden Dengan Adanya Pembagian Segmen
Pasar Dapat M eningkatkan Pemasaran Jasa M oving

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju 10 41,67%

2 | Setuju 14 58,33%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa dengan ada@ybagian segmen
pasar dapat meningkatkan pemasaran jasa moving,nyanyatakan sangat setuju
sebanyak 10 orang responden (41,67%). Sedangkanm ryemyatakan setuju
sebanyak 14 orang responden (58,337%). Dari peajeldiatas sehingga dapat
diambil kesimpulan bahwa segmen pasar PT. RitrgcCBRekanbaru sudah baik
bagi konsumen, maka perusahaan harus mempertahlamkammen untuk selalu
mengunakan jasa moving

Tabel V. 24 : Tanggapan Responden Bahwa Keberadaan Lokas PT. Ritra
Cargo Pekanbaru Sangat Strategis Mudah dijangkau oleh

Konsumen

No Alternative Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat setuju 10 41,67%
2 | Setuju 14 58,33%
3 | Ragu-ragu - -
4 | Tidak setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju - -

Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa keberadaasil PT. Ritra Cargo
sangat strategis sehingga mudah dikungjungi olefslmen, yang menyatakan
sangat setuju sebanyak 10 orang responden (41,6B#jlangkan yang

menyatakan setuju sebanyak 14 orang responder8{@8)3

Tabel V. 25 : Tanggapan Responden Bahwa PT. Ritra Cargo Pekanbaru
Sebagai Sasaran Pasar Bagi Konsumen

No Alter native Jawaban Frekuensi Per sentase

1 | Sangat setuju - -

2 | Setuju 17 70,03%

3 | Ragu-ragu - -

4 | Tidak setuju 7 29,17

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%

Sumber : Data Olahan

Dari data diatas dapat diketahui bahwa PT. Ritreg&€&ebagai sasaran
pasar bagi konsumen, yang menyatakan setuju sdbdidaorang responden
(29,17%). Sedangkan yang menyatakan tidak setbjangek 7 orang responden

(29,17%).

5.7. Kebijakan PT Ritra Cargo Pekanbaru dalam menghadapi persaingan
1. Perusahaan harus berusah untuk meningkatkdmakudari produk atau jasa
tersebut serta berusah untuk mencitpakan kemasag igbih menarik
tentunya juga dengan atribut-atribit yang terbaetirsggyga konsumen akan
tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan tbtde Dan juga dengan
ditingkatkan kualitas dari jasa atau perusahaaselert. Akan mampu
bersaing dengan perusahaan lain sehingga akan mkambdampak positif

bagi perusahaan.
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2. Dengan semakin banyaknya persaingan yang adka mperusahaan harus
meningkatkan kebijakan promosi yang lebih baik dafektif serta
berkelanjutan dan terus menerus, sehingga dihanapiesyarakat akanlebih
mengenal jasa yang ditawarkan oleh PT. Ritra Cdpganbaru, Pihak
perusahaan harus berusaha untuk meningkatkan kedoij@an promosi,
adapun media yang dapat digunakan adalah mediarayio maupun surat
kabar, perusahaan juga dapat menerapkan kebijaksapaplisitas, sales
promotion dan meningkatkan kebijaksanaan persdhatgeperusahaan juga
bias melakukan promosi dengan cara mensponsoria-acatara yang
dilaksanakan oleh masyarakat, karena dalam pr@seagaran promosi sangat
diperlukan terutama dalam memperkenalkan jasa lep@aasumen.

3. Pihak perusahaan harus berusaha melakukarakabiharga, sehingga harga
dari jasa yang ditawarkan lebih murah atau renda@i lkonsumen dan
terjangkau dengan pendapatan konsumen, dengan pangalebih murah,
maka konsumen akan memberikan kelebihan tersehdgi produk yang
ditawarkan dipasaran serta produk tersebut dapabtibg dengan perusahan
sejenisnya.

4. Pihak perusahaan harus berusaha untuk menkagkalan memperluaskan
kebijaksanaan saluran distribusinya, adapun kedajakan saluran distribusi
yang dapat dilakukan oleh PT. Ritra Cargo Pekanbatam menyalurkan
jasanya adalah kebijaksanaan saluran distribusgstarg, dan saluran
distribusi tidak langsung, sebisa mungkin perusateaus terjangkau setiap
daerah untuk memasarkan jasanya, tapi melihat ka@myayang seharusnya,

pihak perusahaan menerapkan saluran distribusi pasgterjangkau seluruh

konsumen
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5. Pimpinan perusahaan harus dapat meningkatkamarkpuan mengenal dan
menganalisa situasi pasar maupun lingkungan sedétagan sebaik mungkin

terutama mengetahui tingkat persaingan yang terjadi



BAB VI

PENUTUP

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah penulis lakukan

sebelumnya, maka penulis menarik kesimpulan dari apa yang telah penulis

uraikan serta sarankan bagi PT. Ritra Cargo Pekanbaru, kesimpulan dan saran ini

diharapkan dapat membantu dalam meningkatkan pemasaran jasa moving pada

PT. Ritra Cargo Pekanbaru

a

Adapun Kesimpula-kesimpulan dari penulis skripsi ini adalah :
PT. Ritra Cargo Pekanbaru adalah salah satu perusahaan Forwarding
(penyampaian) yang ada dikota pekanbaru,
Dilihat dari hasil tangapan responden terhadap saluran distribusi PT. Ritra
Cargo Pekanbaru, yang terdapat kekurang puasan hal ini disebabakan oleh
saluran distribusi PT. Ritra Cargo Pekanbaru belum memuaskan konsumen,
dan masih ada yang mengeluh akan distribusi yang diberikan PT. Ritra Cargo
Pekanbaru selamaini.
Promosi yang dilakukan PT. Ritra Cargo Pekanbaru belum maksimal dan
belum efektif, belum bersipat terarah hal ini dilihat dengan promosi yang
dijalankan PT. Ritra Cargo Pekanbaru selamaini
Harga yang ditawarkan PT. Ritra Cargo Pekanbaru juga mempengaruhi
konsumen untuk mengunakan jasa moving, karma disebabkan harga yang
kuarang bersaing dari perusahaan sejenis pada akhirnya dapat mempengaruhi

penjualan perusahaan,yang berdampak pada market share perusahaan tersebut.

67
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6.2 Saran-Saran

a. Penulis menyarankan agar PT. Ritra Cargo Pekanbaru bisa tetap Eksis dipasar
penyampaian atau pengiriman barang mengingat tingginya tingkat persaingan
jenis usaha ini, maka di sarankan pada pihak mangemen perusahan untuk
memperbaikai saluran distribusi yang diberikan kepada konsumen. Hal ini
dapat melalukan dengan cara menata dan memperbaiki kebijakan terhadap
saluran distribusi yang telah dilakukan selamaini.

b. Menjaga kualitas jasa yang merupakan tanggung jawab semua orang yang ada
dalam bisnis (perusahaan) karena kualitas merupakan napas dan menjadi
budaya dalam perusahaan.

c. Daam melaksanakan promosi PT. Ritra Cargo Pekanbaru, lebih agresif
dengan mengunakan secara meksimal alat-alat promosi dengan mengarap
pangsa pasar potensial dengan promosi yang terarah, karena kalau kita lihat
preusahaan yang sgenis telah mulai mengunakan media promos secara
maksimal baik itu melalui media masa dan media elektronik.

d. Maka perusahaan harus memperbaiki kebijakan harga menetapkan harga yang
bersaing dari perusahaan segjenis supaya apa yang diharapkan perusahaan bias

tercapai dan perusahaan tetep bisa eksis dipasar jasa penyampaian.
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Lampiran 1

Tabed V.1

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Pemasaran Pada

PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah Per sentase (%)
1. | Tangapan responden bahwa po$Ssngat setuju 3 12,5%
pasar PT. Ritra Cargo Pekanbai®etuju 21 87,5%
sebagai pemimpin pasar Ragu-ragu - -
Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tangapan responden bahi@angat setuju - -
dengan adanya persaingan ant8etuju 10 41,67%
PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengaRagu-ragu - -
perusahaan sejenis Tidak setuju 14 58,33%
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden deng&uangat setuju 10 41,67%
adanya pembagian segmen pasaetuju 14 58,33%
dapat meningkatkan pemasaraRagu-ragu - -
jasa moving Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden bah&angat setuju 10 41,67%
keberadaan PT. Ritra Carg®etuju 14 58,33%
Pekanbaru sangat strategis muda&agu-ragu - -
dijangkau oleh konsumen Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden bahwa P3angat setuju - -
Ritra Cargo Pekanbaru sebag&etuju 17 70,03%
sasaran pasar bagi konsumen | Ragu-ragu - -
Tidak setuju 7 29,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabd V.2

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Harga Pada
PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah | Persentase (%)
1. | Tangapan responden  bahi&angat setuju 4 16,67
tingkat persaingan perusahaan jaS#tuju 20 83,33
penyampaian dikota pekanbarRagu-ragu - -
sangat tinggi mempengaruhi harg@idak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju - -
yang ditawarkan perusahaan lebiBetuju 11 50
murah dari perusahaan sejenis | Ragu-ragu 1 4,17
Tidak setuju 12 45,03
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju 2 8,33
dapat mempengaruhi terhadapetuju 22 91,67
minat konsumen dalamRagu-ragu - -
mengunakan jasa penyampaian| Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju 2 8,33
mempengaruhi persaingan dengadetuju 22 91,67
harga perusahaan sejenis Ragu-ragu - -
Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju - -
yang yang diberikan sudah suda®etuju 11 45,03
memuaskan anda Ragu-ragu - -
Tidak setuju 13 54,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabel V.3

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel distribus Pada
PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah | Persentase (%)
1. | Tangapan responden  bahw&angat setuju 5 20,83
saluran distribusi sangatSetuju 9 79,17
mempengaruhi konsumen terhadaRagu-ragu - -
penjualan Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tangapan responden  bahy Sangat setuju - -
saluran distribusi PT. Ritra Carg&etuju 7 29-17
Pekanbaru sudah efektif Ragu-ragu - -
Tidak setuju 11 70,83
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden  bah\®angat setuju - -
keputasan yang diamhilSetuju 8 33,3
perusahaan dalam merancan @&agu-ragu - -
menelola saluran distribusi sudatffidak setuju 16 66,67
baik Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden  bahy Sangat setuju 4 16,67
saluran distribusi PT. Ritra Carg&etuju 20 83,33
Pekanbaru mampu memasulkagu-ragu - -
daerah pemasaran yang baru Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden  bahy Sangat setuju - -
saluran distribusi PT. Ritra Carg&etuju 8 33,33
Pekanbaru sudah memuaskan | Ragu-ragu - -
Tidak setuju 16 66,66
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabel V.4

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Promos Pada
PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah | Persentase (%)
1. | Tangpan responde tentang promSangat setuju - -
yang dilakukan PT. Ritra CargdSetuju 7 29,16
Pekanbaru sudah efektif Ragu-ragu 3 12,5
Tidak setuju 10 41,67
Sangat Tidak Setuju 4 16,67
Jumlah 24 100%
2. | Tangpan responde jika iklan yah§angat setuju - -
dilakukan  PT. Ritra CargpSetuju 12 45,83
Pekanbaru menarik bagi pengurRagu-ragu - -
jasa Tidak setuju 13 54,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangpan responde bahwa P®Bangat setuju 7 29,17
Ritra Cargo Pekanbaru perl&etuju 17 7083
melakukan promosi yang leb|lRagu-ragu - -
efektif untuk eningkatkan Tidak setuju - -
pemasaran jasa miving Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangpan responde bahwa promoSangat setuju 5 20,83
yang dilakukan PT. Ritra CargdSetuju 19 79,17
Pekanbarumempengaruhi  mind&agu-ragu - -
konsumen terhadap jasa yamPidak setuju - -
ditawarkan Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangpan responde bahwa promadSangat setuju 4 41.67
yang ditawarkan PT. Ritra Carg®etuju 20 58,33
Pekanbaru sangat berpengaliagu-ragu - -
bagi penguna jasa untuk selaliidak setuju - -
mengunaka jasa moving Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabel V.5

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Produk Pada

PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah | Persentase (%)
1. | Tangapan responden  bahw&angat setuju 10 41,67
kualitas produk sangatSetuju 14 58.33
mempengaruhi konsumen dalarRagu-ragu - -
mengunakan jasa moving Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tangapan responden  bahWdangat setuju 7 29,17
kualitas produk PT. Ritra CargdSetuju 13 54,17
Pekanbaru sangat sangat menafagu-ragu 4 16,66
bagi konsumen dalamTidak setuju - -
mengunakan jasa moving Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden bahwa bah®angat setuju - -
paket-paket yang disediakan RTSetuju 14 58,33
Ritra Cargo Pekanbaru sudah bailRagu-ragu 3 12,5
Tidak setuju 7 29,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden bahwa bahwangat setuju - -
kualitas produk PT. Ritra CargdSetuju 10 41,67
Pekanbaru sudah sesuai deng®&agu-ragu - -
keinginan konsumen Tidak setuju 14 58,33
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden bahwa bah®angat setuju 5 20,83
paket besar dan paket kecil yang§etuju 19 79,17
disediakan PT. Ritra CargaRagu-ragu - -
Pekanbaru menarik minafridak setuju - -
konsumen dalam mengunakan jT@ngat Tidak Setuju - -
moving
Jumlah 24 100%




Table

Rekapitulasi Tanggapan Responden Tentang Variabel Pemasaran Pada
PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah Per(s()zl)tase
1. | Tangapan responden bahwa po$Ssingat setuju 3 12,5
pasar PT. Ritra Cargo Pekanbai@etuju 21 87,5
sebagai pemimpin pasar Ragu-ragu - -
Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100
2. | Tangapan responden bahw&angat setuju - -
dengan adanya persaingan ant8etuju 10 41,67
PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengeRagu-ragu - -
perusahaan sejenis Tidak setuju 14 58,33
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100
3. | Tangapan responden deng&uangat setuju 10 41,67
adanya pembagian segmen pasaetuju 14 58,33
dapat meningkatkan pemasaraRagu-ragu - -
jasa moving Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100
4. | Tangapan responden bahw&angat setuju 10 41,67
keberadaan PT. Ritra Carg&etuju 14 58,33
Pekanbaru sangat strategis mud@&agu-ragu - -
dijangkau oleh konsumen Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100
5. | Tangapan responden bahwa P3angat setuju - -
Ritra Cargo Pekanbaru sebag&etuju 17 70,03
sasaran pasar bagi konsumen | Ragu-ragu - -
Tidak setuju 7 29,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100




Tebel V.1

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Harga Pada PT.

Ritra Cargo Pekanbaru
No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah Pergs;?)tase
1. | Tangapan responden  bahwsangat setuju 4 16,67
tingkat persaingan perusahaan jaStuju 20 83,33
penyampaian dikota pekanbarRagu-ragu - -
sangat tinggi mempengaruhi harg@idak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju - -
yang ditawarkan perusahaan lebiBetuju 11 50
murah dari perusahaan sejenis | Ragu-ragu 1 4,17
Tidak setuju 12 45,03
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju 2 8,33
dapat mempengaruhi terhadaBetuju 22 91,67
minat konsumen dalamRagu-ragu - -
mengunakan jasa penyampaian| Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju 2 8,33
mempengaruhi persaingan dengegetuju 22 91,67
harga perusahaan sejenis Ragu-ragu - -
Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden bahwa har§angat setuju - -
yang yang diberikan sudah sudaBetuju 11 45,03
memuaskan anda Ragu-ragu - -
Tidak setuju 13 54,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabd V.2

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel distribus Pada
PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah Per{s;?)tase
1. | Tangapan responden bahiw&angat setuju 5 20,83
saluran distribusi sangaSetuju 9 79,17
mempengaruhi konsumen terhadaRagu-ragu -
penjualan Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tang@an responden bahw Sangat setuju - -
saluran distribusi PT. Ritra Carg&setuju 7 29-17
Pekanbaru sudah efektif Ragu-ragu - -
Tidak setuju 11 70,83
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden  bahW®angat setuju - -
keputasan yang diamhilSetuju 8 33,3
perusahaan dalam merancan ¢dRagu-ragu - -
menelola saluran distribusi sudafidak setuju 16 66,67
baik Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden  bahy Sangat setuju 4 16,67
saluran distribusi PT. Ritra Carg&setuju 20 83,33
Pekanbaru mampu memasulkagu-ragu - -
daerah pemasaran yang baru Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden  bahy Sangat setuju - -
saluran distribusi PT. Ritra Carg&etuju 8 33,33
Pekanbaru sudah memuaskan | Ragu-ragu - -
Tidak setuju 16 66,66
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabel V.3

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Promosi Pada PT. Ritra

Cargo Pekanbaru
No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah Per{s;?)tase
1. | Tangpan responde tentang promSangat setuju - -
yang dilakukan PT. Ritra Cargdetuju 7 29,16
Pekanbaru sudah efektif Ragu-ragu 3 12,5
Tidak setuju 10 41,67
Sangat Tidak Setuju 4 16,67
Jumlah 24 100%
2. | Tangpan responde jika iklan yan§angat setuju - -
dilakukan PT. Ritra CargpSetuju 12 45,83
Pekanbaru menarik bagi pengurRagu-ragu - -
jasa Tidak setuju 13 54,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangpan responde bahwa P¥angat setuju 7 29,17
Ritra Cargo Pekanbaru perlBetuju 17 7083
melakukan promosi yang lebjlRagu-ragu - -
efektif untuk eningkatkan Tidak setuju - -
pemasaran jasa miving Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangpan responde bahwa promdSangat setuju 5 20,83
yang dilakukan PT. Ritra Cargdsetuju 19 79,17
Pekanbarumempengaruhi  minakagu-ragu - -
konsumen terhadap jasa yamPidak setuju - -
ditawarkan Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangpan responde bahwa promdSangat setuju 4 41.67
yang ditawarkan PT. Ritra Carg®etuju 20 58,33
Pekanbaru sangat berpengariagu-ragu - -
bagi penguna jasa untuk selalflidak setuju - -
mengunaka jasa moving Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%




Tabel V.4

Rekapitulas Tanggapan Responden Tentang Variabel Produk Pada

PT. Ritra Cargo Pekanbaru

No Variabel Pemasaran Tanggapan Responden | Jumlah Per{s;?)tase
1. | Tangapan responden bahiw&angat setuju 10 41,67
kualitas produk sangatSetuju 14 58.33
mempengaruhi konsumen dalarRagu-ragu - -
mengunakan jasa moving Tidak setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
2. | Tangapan responden  bahi&angat setuju 7 29,17
kualitas produk PT. Ritra CargdSetuju 13 54,17
Pekanbaru sangat sangat menafagu-ragu 4 16,66
bagi konsumen dalamTidak setuju - -
mengunakan jasa moving Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
3. | Tangapan responden bahwa bahwangat setuju - -
paket-paket yang disediakan RTSetuju 14 58,33
Ritra Cargo Pekanbaru sudah bailRagu-ragu 3 12,5
Tidak setuju 7 29,17
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
4. | Tangapan responden bahwa bahwangat setuju - -
kualitas produk PT. Ritra Cargdetuju 10 41,67
Pekanbaru sudah sesuai deng®agu-ragu - -
keinginan konsumen Tidak setuju 14 58,33
Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 24 100%
5. | Tangapan responden bahwa bahwangat setuju 5 20,83
paket besar dan paket kecil yang§etuju 19 79,17
disediakan PT. Ritra CargaRagu-ragu - -
Pekanbaru menarik minatridak setuju - -
konsumen dalam mengunakan jaShngat Tidak Setuju - -
moving
Jumlah 24 100%




11
V.1

V.2

V.3.

V.4

V.5

V.6

V.7

V.8

V.9

V.10

V.11

V.12

V.13

V.14

DAFTAR TABEL

Data volume penjualan PT. Ritra Cargo Pekanbaru.......................... 3

Tanggapan responden bahwa tingkat persaingan perusahaan jasa
penyampaian dikota Pekanbaru sangat mempengaruhi harga ............... 38

Tangapan responden bahwa harga yang ditawarkan perusahan lebih
murah dari perusahaan jasa SEJENIS ........coveiiiiiiir ceviiiiiir e 38

Tangapan responden bahwa harga dapat memepengaruhi terhadap
minat konsumen dalam mengunakan jasa penyampaian ....................... 39

Tanggapan responden bahwa harga mempengaruhi persaingan dengan
harga perusahan SEJENIS ...........uuuiiiiiiiiiii 39

Tangapan responden bahwa ang diberikan sudah memuaskan anda ...... 40

Tangapan responden bahwa saluran distribusi sangat memepengaruhi
konsumen terhadap penjualan ..............cviiiiiiiiiii e 43

Tanggapan Renponden bahwa saluran distribusi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah efektif............uuuuiiiiiii 44

Tanggapan Renponden bahwa Keputusan Yang Diambil Perusahaan
Dalam Merancang dan Mengelola Saluran Distribusi Sudah Baik ........ 44

Tanggapan Responden bahwa saluran distribusi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru mampu memasuki daerah pemasaran yang baru .................. 45

Tanggapan Responden bahwa saluran distribusi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah memuaskan .........ccccccceiiiiiiiiiiiicce e, 45

Tanggapan Responden Tentang promosi yang dilakukan
PT. Ritra Cargo Pekanbaru sudah efektif.............ccooviiiiiiiiiiiiii 46

Tangapan responden jia iklan yang dilakukan PT. Ritra Cargo
Pekanbaru menarik bagi penguna jasa ........ccccceevveiveeeieeeeeeeeeeen 47

Tanggapan Responden bahwa PT. Ritra Cargo Pekanbaru perlu
melakukan promosi yang lebih efektif untuk meningkatkan pemasaan
=Sz W 1210171 T S 48

Tangapan responden bahwa promosi yang dilakukan PT. Ritra Cargo
Pekanbaru mempengaruhi minat konsumen terhadap
jasa yang ditaWarkan ............coovvvieeeiiiiiiiiin e e e a e 48



V.15

V.16

V.17

V.18

V.19

V.20

V.21

V.22

V.23

V.24

V.25

Tangapan responden bahwa promosi yang ditawarkan PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sangat berpengaruh bagi penguna jasa untuk selalu
MeNguUNakan jaSA MOVING .....uuuuiiieeeeeeeeeeeereeeeeeieninnaaaeeeeeeesaseeesreensnnnnnns

Tanggapan Responden bahwa kualitas produk sangat memepengaruhi
konsumen dalam mengunakan jasa MoViNg...........cceeuvuuriiiiiiiinnieeeeeeeeenn

Tanggapan Responden bahwa kualitas produk PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sangat menarik bagi konsumen dalam mengunakan
JE= ST W 1401/ T ST

Tanggapan Responden bahwa paket yang sediakan PT. Ritra Cargo
Pekanbarusudah baik .............cccooriiiiii

Tanggapan Responden bahwa kualitas produk PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sudah sesuai dengan keinginan konsumen.............ccccccuvveee.

Tanggapan Responden bahwa paket besar dan paket keci yang
disediakan PT. Ritra Cargo Pekanbaru menarik minat konsumen..........

Tanggapan Responden bahwa bahwa posisi pasar PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sebagai pemimpin pasar ...

Tanggapan Responden bahwa dengan adanya persaingan antara
PT. Ritra Cargo Pekanbaru dengan perusahaan sejenis ...........ccccccvuuee.

Tanggapan Responden dengan adanya penbagian segmen pasar dapat

meningkatkan pemasaan jasa MOVING ........ccceuuiiiiiimiiiiiaineee e eeeeeeeeeeeeeenns

Tanggapan Responden bahwa keberadaan lokasi PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sangat strategis mudah dijangkau oleh konsumen ..............

Tanggapan Responden PT. Ritra Cargo Pekanbaru sebagai sasaran
pasar bagi KONSUMEN ........oouuiiiiiiiiiic e

49

50

51

51

52

52

53

53

54

54

55



DAFTAR GAMBAR

IV. 1 Struktur Organisasi PT. Ritra Cargo Pekanbaru



KUESIONER PENELITIAN

Nama : Jumariani
Nim 110471026197
Jurusan : Manajemen
Fakultas : Ekomoni

|. Pengantar

Bersama ini saya sampaikan kepada / ibu / saudara semogakeadaan
sehat dan sukses dalam aktivitas sehari-hari. Adapun tujuan sayd aoctlik
meminta kesedian bapak ibu saudara untuk meluangkan waktu mengist angke
penelitian ini, yang berjudul “Analisis Pemasaran Jasa Moving PadatfaTCrRrgo”

Penelitian ini berguna untuk memenuhi syarat guna memperolelsggkana
pada fakultas ekonomi dan ilmu social, dan upaya pendalaman terhadajmilmu
yang sudah dipelajari dibangku perkuliahan.

Angket ini ditujukan untuk mengumpulkan data dan informasi sehubungan
dengan penelitian ilmiah (skripsi) informasi yang anda berikan dkgamin
kerahasiaannya dan sangat membantu dalam penelitian ini. Ajasskena dan

perhatiann bapak atau ibu saudara berikan, saya ucapkan terimakasih.

[1. Petunjuk Pengisian
Pilinlah salah satu jawaban yang sesuai dengan kondisi saaiaui n
memberi tanda silang/() pada pilihan jawaban dari masing-masing pertanyaan.
1. ldentitas Responden
a. Nama

b. Jenis kelamin
c. Umur



d. Pendidikan terakhir

2. Pertanyaan
Variabel Pemasaran (Y)

Tanggapan responden
SS| S R| TS ST

Pertanyaan

1. Setujukah anda jika posisi pasar PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sebagai pemimpin pasar

2. Setujukah anda dengan aya persaingan antara PT.
Ritra Cargo Pekanbaru dengan perusahaan-

perusahaan sejenis

3. Setujukah anda bahwa dengan adanya pembagian
segmen pasar PT. Ritra Cargo Pekanbaru dapat

meningkatkan pemasaran jasa moving

4. Setujukah anda bahwa keberadaan PT. Ritra Cargo
Pekanbaru sangat strategis lokasinya mudah

dijangkau oleh konsumen

5. Setujukah anda bahwa PT. Ritra Cargo Pekanbaru

sebagai sasaran pasar bagi konsumen

Variabel Harga (X1)

Tanggapan responden
SS| S R| TS ST

Pertanyaan




1.

Setujukah anda jika tingkat persaingan
perusahaan jasa penyampaian di kota pekanbary

sangat tinggi mempengaruhi harga

Setujukah anda tentang harga jasa yang ditaw
PT. Ritra Cargo Pekanbaru lebih murah dari

perusahaan-perusahaan sejenis

Setujukah anda bahwa harga dapat mempeng
terhadap keputusan konsumen dalam mengunak

jasa penyampaian

Variabel Distribusi (X2)

Pertanyaan

Tanggapan responden

SS

Setujukah anda bahwa saluran distritsangat

mempengaruhi konsumen terhadap penjualan PT.

Ritra Cargo Pekanbaru

Setujukah anda bahwa saluran distribusi PT.
Cargo Pekanbaru sudah efektif

Setujukah anda bahwa keputusan yang di amb
Ritra Cargo Pekanbaru dalam merancang dan

mengelola saluran distribusi sudah baik

Setujukah anda bahwa saluran distribusi me

memasuki daerah pemasaran yang baru

Setujukah anda bahwa saluran distribusi PT.

cargo Pekanbaru sudah memuaskan

Variabel Promos (X3)

Pertanyaan

Tanggapan responde

S| R| TS STB

n



SS

TS

STS

Setujukah anda tentang promosi yang dilakukar

Ritra Cargo Pekanbaru selama ini sudah efektif

Setujukah anda jika iklan yang dilakukan PT. F

Cargo Pekanbaru menarik bagi pengguna jasa

Setujukah anda bahwa PT. Ritra Cargo
Pekanbaru perlu melakukan promosi yang lebih

efektif untuk meningkatkan pemasaran jasa movi

Setujukah anda bahwa promosi yang dilakuk
oleh PT. Ritra Cargo Pekanbaru mempengaruhi

minat konsumen terhadap jasa yang ditawarkan

an

Setujukah anda bahwa promosi yang dijalan

Kan

oleh PT. Ritra Cargo Pekanbaru sangat berpengaruh

bagi pengguna jasa untuk selalu menggunakan ja

moving

ASa

Variabe Produk (X4)

Pertanyaan

Tanggapan responden

SS

S

R

TS

ST

=

Setujukah anda bahwa kualitas produk se
mempengaruhi konsumen dalam menggunakan |
moving

asa

Setujukah anda bahwa produk PT. Ritra Cargc
Pekanbaru sangat menarik bagi pengguna jasa

Setujukah anda bahwa paket yang
disediakan PT. Ritra Cargo Pekanbaru sudah bai

=

Setujukah anda bahwa kuantitas produk ses
dengan keinginan konsumen

ali

Setujukah anda bahwa paket besar dan pake

kecil yang disediakan PT. Ritra Cargo Pekanbaruy
menarik minat konsumen
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