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Abstract

The aims this study i bo Sndond the inflwences of markefiog wrix o dee
Fesult o catering podes Suevey meifiod s owsed nothis revesrels T
research population s carermg companies i Fogvokarea Speciod Resion
The sample measurement & determined based on the \eration fermido
and gaimed for about 40 compartes, fe order (o get the sampdey siranfiod
randont sampling rechaiaue 8 uted, The revearoh has two Sineds of din;
there are primary data and secondary data, Oheervations, wrerview sl
ghestionnaire data are used as the fechigive fo colfecr the peinory o,
where ar fo collegt the secondary data, docwmendoiion wred, T gl
aied  wersiealive melhod, which i done by owxing Path o deeleas
Techrmigue, The result of Path Analysis test shows  thar,  vither
similfahvonsly or partfally markeling mix Sproduct, peice, diseibution
and prowotiont has positive dnfluences on e sale resulls. From the fowe
efements of marketing ovix, disiribution has the biggest inffuencer en e
sale pesulis, Based on the result of the empirical test, cotering companics
Hedds 0 pay alfention on disiribation aspecls, secl as the panciodie of
the defivery The reaton iv because disiribution hax the hirgesy effecr oo
the guavitity of the order, which fTnally can inereuse the safe resnlis,
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tarkait. Berssmaan pula dengan menin

, gibn-.::;ﬁai I:;id.nn,g kehidupan telah mendorong berkembangnya
_ an layanan makanan bapi i
| i Bl umum atau dikenal dengan
Semakin  banyak masyarakat van i
| 3 membutuhk
kalufn_-lg menyebabkan semakin banyak pEEuSEhEan iﬂfﬂﬁli: e
sh:rll-i::{:.n bﬁl‘l:rti g;rs&mgan antar perusahaan  katering menjadi
clat. - Sitwasi demikian  menjadi
berlomba-lomba MEenguasai bl h
berupaya  memberikan kepuasan  kepada konsumen, sehj
pemasaran merupakan kegiatan yang sangal penti : j
kelangsunganhidupperusmman. = ki LB N
Berdasarkan Pengamatan di Daerah st
tmewa Yo ra
perusahaan-perusahaan katering telah melaksanakan ﬂﬁtﬂn
pemasaran menggunakan bauran pemasaran dengan melibatkan
r::tsqrgkzzzduki‘ harga, distribusi, dan promosi dalam upayanya
eni an hasil ' ' I
ey U penjualan serta menghadapi persaingan yang
Sejauhmana  bauran i
pemasaran  yang
pPerusahaan  katering  sesuai dengan D penasn: o
nwnLngkatkan hasil penjualan? Pertany
Lty di_iawabseca:a:mpiris melalui suaty it i
. | penelitian agar hasi]
:Erat “[:km,‘h,“”k&" koniribusi bagi manajemen pe:rus&hfan k:?la:?}ra
4 akuvitas perencanaan stratepi i I
oo El pemasaran yang lebib efektif
Sejalan dengan  permasalahan tersebut, penelitian  ini

bertujuan mengeiahy;
ik pengaruh bauran pemasara - RV : :
istribusi, dan promost) terhadap E.asil ijuf;(pmduk, harga, Moehji (199277} distribusi merupakan kegiatan akhir dalum

:
I

2% perusahaan _'1 sses penyelenggaraan makanan, Berdasarkan cara penyampaiian
|

Witcl, pricing, disiribution, dan promodion. Empal unsur bauron
inasaran tersebut menurut Davis dan Stone (1994: 43) dapat
tetapkan pada eperasional food and baverage. Adapun masing-
ing variabel bauran pemasaran (markesing mix) adalah sehagpui
rikut:

Produk, merupakan kiat bauran pemasaran vang paling
nendasar, yaitu penawaran nyata perusahaan pada pasar. Menurl
sitler (1997:274) produk merupakan segala sesuat yang dapal
litnwarkan ke pasar untk mendapatkan perhatian, dibeli,
lipergunakan atan  dikonsumsi dan yang dapat  memuaskan
winginan dan kebutuhan. Produk utama katering adalah makanan
minuman, perusahaan katering akan melakukan kegiutin

ocduksi setelah mempercleh pesanan,
- Penetapan harga jual adalah kegiatan perusahaan lebih lamjut
telah  kegiatan  produksi,  Marwan  Asri  (1991:301)
‘mengemukakan bahwa harga merupakan suatu nilai tukar uniuk
manfaat vang ditimbulkan oleh barang atau jasa tertentu Praagei
searang, Harga dapat menentukan permintaan pasar, yang berarti
Mkan sangat berpengaruh terhadap volume penjualan. Lebih lanjut,
Untuk menentukan murah atau mahalnya harga suat produk sHngl
felatif sifatnya, untuk itu perlu terlebib dahulu dibandingkan
sengan produk serupa vang diproduksi atau dijual aleh perusahaun
Anin(Marwan Asri, 199]: 4.
Distribusi, merupakan kegiatan vang  akun dihaclapi
sahaan pada saat produk selesai diproses, vaitu menyangk it
| penyampaian produk ke tangan konsumen, Menurut Sjahmicn

wrang (stapa yang berhadapan  dengan  konsumen)  monur
Adurwan Asrl (1991: 272) dapat dikelompokkan menjadi due, v
(1) distribusi langsung, (2) distribusi tidak langsung. Perosahiun
Kmtering  dalam  mendistriby ki produknya  menggunakan
istribus Jangsung, i gt produk k "'.5:'-.“.".'..,"5-.-!#-.:. n: procluk
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pemilihan lokasi perusahaan katering,
diusahakan  pada  lokssi yang strategis karena akan
menguntungkan, selain dapat lebih dikenal (mempunyai
Momost) juga memudabkan Jangkauan bagi konsumen.
selaras dengan pendapal

komunikasi dengan pelanggan/konsumen, Promosi  bertujuan
mempengaruhi konsumen, bajk langsung maupun tidak langsung
dengan harapan bersedia melakukan pembelian, Menur Farida
Arifianti - (1997:25) promosi  yang  sering digunakan
perusahaan katering antara lain dengan memasang iklan melalui
surat kabar, majalah. radio, bioskop, maupun melalu sistem

kerjasama dengan pengelola gedung pertemuan dan dengan usaha
pendamping.

umumnya semakin besar usaha-usahg
bauran pemasaran akan semakin besar pula pembelian yang
dilakukan oleh konsumen vang akhirmya akan meningkatkan
penjualan, tentunya dengan mengingat faktor-faktor pembatas
sebagaimana dikemukakan oleh Basu Swasta dan rawan {1998:36)
vaitu: (1) adanya saingan yang dapat menghambat kemampuan
perusahaan untuk mendorong pembelian konsumen, (2) efeklivitas
Keputusan-keputusan  hauran Pemasaran, dibanding perusahaan
pesaing dapat mendorong peningkatan penjualan,

Hubungan bauran pemasaran dengan penjualan digambarkan
oleh Kotler (1997 330-364) melalui suatu kurva yvang disebut
dengan daur hidup produk (product life cvele) vaity suaty siklus
kehidupan suatu produk yang dijual ke pasar sampai tidak diterima
lagi di pasar. Daur hidup produk terdiri dari cmpat tahap, yait;

perkenalan {thiroduction), growth), kedews
Imaatuerfty), dan  penurunan (decline) Socara umum w

bagaimanapun jika dapat
lebih
fungsi
Hal inj
Murdick, Render dan Russel {1590 535)

bahwa lokasi perusahaan dapat menentukan sukses tidaknya suaty
perusahaan,
Promosi, merupakan cara  efektif untuk mengadakan

Malivis Penfualan dengan Bawran Pemasaran pade Pervsahann Kotering o
alt Intimewa Yogyakaria (Sutrivan] Purwanti)

it dipilih di kan mampu mencapai tekanun
: am;an;aﬁrbcg;. Pv.trt];:ﬂnl';:fI pada tahap pelrkenalan buulrﬂn
asaran diarahkan untuk mempercepat pencapai an pcmfmhu :uE
ualan, Kedua, bauran pemasaran dapat dipakai u:1k!u
rtabankan pertumbuhan dan kematangan selama mungkin.
wliga, bauran  pemasaran dimaksudkan untuk m;;mu
tengendalikan tahap penurunan agar terjadi daur hidup vang baru.

o [I::rl:etl;lilt?:nn ini merupakan penelitian survei yang dilaku:m!?
la perusahaan katering di Daerah Istimewa Tugynkuna. |"'l.":I|'I-1.I1|.1.'11
penelitian  adalah perusahaan katering dl. Daerah [Hlll‘l:hl..‘-'n:'ﬂ
';1---1. yang terdaftar pada Kantor Wilayah I}epurl.-.uu.ll1
Serindustrian dan Perdagangan Propinsi DIY yang Eﬂll:tuqi}}h:r
wrjumlah 74. Teknik penarikan sampel menggunakan .‘E‘nnr;ﬁlw
Handom Sampling. Penggunaan S:‘mnﬁelnf Random .':m:{p!;frf:
lilakukan agar semua sub populasi terwakili secara []]'D,I,:H}I'EI;IH .
mengingat populasi penelitian bersifat Ihﬂtrng:n yang ~_Lru:!,
liklasifikasikan dalam empat kelompok yaitu perusahaan I-:nln:_rln_lg.';
lusifikasi B, klasifikasi C1, klasifikasi C2, dan klasifikasi dl...
HEL. Ukuran sampel  ditentukan  dengan rumus Ilh_arum_ .m.1
liperoleh sebanyak 40 responden, Data penelitian terdiri dari Lf;'li:ll
primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data primer
Iig nakan melalui observasi, wawanears, dan da.i‘t:Lr_ kuemm]clr.
deds gkan data sckunder digunakan dukmnenfulsn.‘ Analisis
nenggunakan metode verifikatif dengan teknik analisis jalur (e
Untuk analisis jalur, semua data yang diperolch dul.ulm
Kali ordinal diubah ke dalam skala interval dengan nwn%gunuh:m
wuthod of successive interval, Agar inslruln«?n g d!gunuk.un
dtlam penelitian dapat difungsikan dengan baik, mslmmur: s
id dan relinbel, i validitas menggunakan rumus Prisdisct

dari Pearson dun h silny .. butir pertanyaan penelition

lurubinva. L | _Instrume
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Hasil uji reliabilitas

menunjukkan b i invats
anlal atau refiabel ] ahwa instrumen dinyats

HASIL DAN PEMBA HASAN
Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap hasi

penjualan (Y) dilakukan analisis Jalur. Hasil

Tabel 1. Hasil Uji Statistik Anallsis Jalur Pengarub Simultan x,, x, Xy X
L] F [ ]

berhadap ¥
Parameter Koefisien Kateran gn |
_ o0 gan Signifik
F h;:lamg 19316 | Tolak H, dan Terima H; 8i III!“I:;:
, 05; 5: 24 2.5300 i
R2ul, x2, x3, xd 07390 | Pengaruh x|, X2, 33, nd =
terhadap ¥ secara
simuitan 73 9%
[_R2Ye 0.2360 | Pengaruh variabel lain 26,195

Dengan diterimanya H, dalam itian in
. penclitian ini, maka terbukti
;:rzl:zs?;m:ﬁ;a bamm:ﬂ pemb:sa:an (produk, harga, distribusi, dan
nvs ganih ' j

e kntcring.y pen terhadap hasil penjualan

Hasil penelitian di atas, mengindikasik i
haik pn]uha.ﬂlnaa.n bauran pnmasa:nng akanamse:‘l.nﬂk?:h 1'I'|rhﬂE:u:r;.w,-ﬂﬂlm.li'[l.lj]l!i:l
E:]rllj;&dai ::1:E.S:|I penjualan, Demikian pula sebaliknya, semakilﬁi]dak
huili::eenjua!anafm baurin pemasaran, maka semakin tidak baik pula
Berdasarkan Tabel | juga da i '

. pat diketahui, bahwa pen
secira s;.l?lujlan ?g-agtgfn Pemasaran (erhadap  hasi pfmguzli:::
alebd” M besar 73,9%, sementara pengaruh vaui
Luse model penclian) hanya 26, 1% Kaka thraet e

T
M Ll

bahwa see

Sy
N L] | | WO .II s e
el ag BV | i

wr-dhmii s

penjualan perusahaan katering di DIY den ' |
an kater gan sub variabel: produk
ix1). harga (x3), distribusi (%3} dan promosi (%4} tcrhadagrhaaﬂ

: ; dari isis jalur
ditunjukkan sebagaimana pads tabal 1. analisis jalur

W Penfusalan dengan Bawran Pemasaran padn Perusabaan Kotering o)
Diftmewn Fopvakarta (Suiriyat! Purwani)

Al i berarti pengaruhnya dalam meningkatkan hasil penjualan.
i perspektif pemasaran bukti empiris di atas mengisyaratkan
M perusahaan katering yang dapat meramu atau memadukan
i pemasaran yaitu produk, harga, distribusi. dan promoesi
un baik akan dapat mencapai sasaran pemasaran khususnya
uhlan di pasar sasaran yvang dipilih,

- Dari keempat variabel bauran pemasaran yang diuji, variabel
fbusi  menunjukkan paling berpenparuh  terhadap  hasil
ilan, zelanjutnya ditkuti oleh variabel promosi, produk, dan
Fakta ini menggambarkan bahwa bauran pemasaran yang
ksanakan cleh  perusabaan  katering, baik promosi  yang
kukan, produk yang dihasilkan, maupun harga yang ditetapkon
il sama, sehingga perusahaan  katering  cenderung
alkan distribusi dalam upavanya meningkatkan  buosil
ijualan

Selanjutnya, pengujian hipotesis penelitian juga dihitung

langsung maupun tdak langsung masing-masing sub

fubel bebas (x,, X3, X3, X4) secara parsial terhadap variabel terikol
). Hasil perhitungan pengaruh masing-masing sub variabel X
thadap variabel Y dapat dilihat pada tabel 2,

(Wbl 2. Penparub Variabel x;, X3, X5, %4 terhadap ¥

Varinbel

Pengaruh Yariabel Independen terhadap Yariabel ¥

Fengaruh Pengarub Tidak Langsung ¢ Penparuh i
Langsung Pengaruh Melalui Total |
X | X X1 X, | Jumlah |
Tad i e S e 1 Y 0.4 IE.]
13 3.2 34 | 2 BT | 162
L% 34 ] 34 4.8 11,7 4 e
v b J6 | 16 ) 33 8.4 19.6
K X simultan terhadap 738
b variabel Inin () terhadap Y 16,1

= k
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Berdasarkan Tabel 2 di atas dapat diketahui:

Pengn;uh variabel produk terhad
engaruh langsung variabel
adalah sebesar 7,7%, sedangkan
keseluruhan mencapai  [0,4%,
Janhgﬁémg maupun tidak langsun
terhadap hasil penjualan mencapai i iris di

: pai 18,1%. Bukti empiri: i
nt:rngmukk;n bahwa variabel produk dalam bauranpm:mil -.
relatif penting, Perusahaan membuat s
memuaskan kebutuhan dan keingin
hailf, berkualitas, dan tepat mgm;ﬂwk“ﬂmmfﬂ-
posist yang lebih unggul dari pesaingnya,

ap hasil penjualan

pengaruh tidak langsungnya secars

mampu  mengembangkan produk-produk b
produk yang ada dan menghapus pfuduk- k.
menghasilkan laha yang diterima. Fakia
modal dasar bagi perusah
bauran pemasaran. Kontrib
dapat - mengompensasi
maksimal,

memodifikasi
p;ﬁduk vang tidak lagi
| i atas dapat menjadi
aan katering dalam m:ngemhmg‘}mn
usi va:mhr{[ produk sebesar [8,1% akan
variabel lainnya vang masih  belum

Pengaruh variabel har

ga terhad i '
Pebbant i adap hasil penjualan

g variabel hy terhada ' '
i::;?ﬂ Hﬁiﬁar 7.5%, sedangkan pengﬁ lidak Iaﬂgzﬁénﬁiﬁx
o uﬁﬂdaﬁbﬂm 8,7%. Dengan demikian, baik secara langsung
ik men::ﬁﬁgfnlgﬁ pif“iga;ﬁ l’::t;! urar;iahr.:i harga terhadap hasil
| 70, 1 atas t relew.
;e;n teir::;ng harga sebagaimana dik::rnukﬂk::nh%{ﬂﬂman ‘:zlncﬁl;gﬁn
}'. wa harga suatu barang atau jpsa dapat mmumultaﬁ
PErmintasan pasar, yang berarti akan sangat berpengaruh terhads
volume penjualan, Untuk itu, perusahaan katering perly lﬂlllﬂ

memonitor harga vang ditets oleh para pesai

g
=,

produk terhadap hasil penjuala
Dengan demikian, baik secar
B pengaruh total variabel produk

produk dengan tujuan untuk

Menurut Pride dan Ferrel (1995: 27) perusahaan harus

Penfiatan dengan Bauran Pemasaran padd Perisahaan Katering of
Istimewa Fogyakarta (Sutriyani Purwanti)

. Memperhatikan fakta yang masih kurang menggembirakan,
kontribusi variabel harga techadap hasil penjualan secara total
W sebesar 16,2% atau masih di bawah variabel produk yang
wpai 18,1%, maka sudah selayaknyalah perusahaan katering
I memperhatikan penetapan harga jual produknya,

* Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang
fberikan pendapatan bagi perusahaan dibandingkan unsur
Wsaran yang lainnya yang menimbulkan biaya, dan horge
upakan komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba
wsahaan sehingga setiap perusahaan harus menetapkan harga

7] tﬁpﬂt.

paruh variabel distribusi terhadap hasil penjualan

~ Pengaruh langsung variabel distribusi  terhadap
alan adalah sebesar 8,8%, sedangkan pengaruh tiduk langsung

warn keseluruhan mencapai 11,7%. Denpan demikian, baik secam

! g maupun tidak langsung pengaruh total variabel distribusi

dap hasil penjualan mencapai  20.5%. Hal tersebul

unjukkan bahwa distribusi merupakan salah satu fungsi penting

il memindahkan atau menvampaikan produk ke tangan

pisumen. Pentingnya variabel distribusi selaras dengan [ikia
alam penelitian ini yaitu variabel distribusi menduduki ranking
ertama dalam meningkatkan hasil penjualan. Fakta tersebut sangat
levan dengan teori bahwa distribusi merupakan kepiatan akhir
ulam proses penyelenggaraan makanan, untuk itu harus dilakukan
glepat mungkin, sebab sebaik-baiknya makanan dan scenak-
piknya masakan tetapi distribusi ridak baik dan tidak tepat muka
inua yang sudah direncanakan sejak awal akan sia-sia (Sjahmien
Moehyi 1992: 77). Apalagi perusahaan katering adakalunya
menerima pesanan tidak saja dalam satu tempat tetapi sekaligus di
| __ rpi tempat, untuk ity harus direncanakan betul-betul teknik
pendistribusian yang efisien dan efektif.

fuktor lnin yang berknitan erat dengan masalah distribusi
canl. Lokasi perlu diperhatikan  karena lokasi yany

lasil

LN
i
-
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dikasikan bahwa variabel promosi masih memerlukan
W peningkatan, Perusahasn katering ditantang untuk lebih
gelektifkan strategi promosinya agar mampu memperbesar
ukaran vang ditimbulkannya, yang berarti meningkatkan pula

an yang dicapai perusahaan.

stralegis  dan mudah  dij
. ljangkau  akan mam |
x | 11
E::ﬁrﬂf“'ﬁﬂ'?dmc dari produsen ke konsumen?ﬂﬁm b
menyatakan by, Toens e, KU (1990: 535), yag
lidnkné;gr SUBtU perusahaan. perusahaan dapat menentukan gk
kumuﬂ' iﬂa yanzg ada dimana variabel distribusi memberike
selayaknyalah _i;ia: pt?';liz; tﬂlhadapl hasil penjualan, makg IMPPULAN
dan meningkatkan k""tﬁpﬂtﬁn ;Eﬂih!nng l:iapla; lebih memperhatiks * Dari pembahasan di atas dapat diambil suatu simpulan
distribusi, sehingga biaya di&h‘?ban:l memilih lokasi dan salurg jwn, perusahaan katering dalam melaksanakan kegiutan
harus - memperhatikan kemudah usi dapat ditekan, namun te pusaran dengan menggunakan bauran pemasaran yang ferdiri
untuk mendapatkan produk : ;m yang diharapkan konsumel | variabel produk, harga, distribusi dan promosi secara simultan
ang dunginkan tepat pada waktunya, upun  parsial berpengaruh  terhadap hasil penjualan, [ari
smpat variabel tersebut, veriabel distribusi mempunyui pengarcub
\h besar pada hasil penjualan dikuti berturat-turut varinhel

P
engaruh variabel promosi terhadap hasil penjuslan
; bmost, produk, dan harga.

P .
sehesq:eﬁgﬂj: Ia;g&r:;nngkzﬁnahet promosi terhadap hasil penjuala
keseluruhan adalah & 45{1 Dcpﬂnga;uh Midak langsungnya secan Untuk itu, perusahaan katering di Daerah  [stimewa
maupun tidak [angsu;-lg Pﬂnganrgtzln mmm," baik secara langsung pvakarta, disarankan lebih meningkatkan kinerja distribusinya
i : total Vﬂﬁﬂi?ei promosi terhadan h meninjau kembali kebijakan tentang promosi, produk, don
variabel bauran pemas : ' ' run vang ditetapkan sehingga dapat lebih meningkatkan basil
menduduki fﬂi'lki[;lg kfiinsﬂghlaé? ;I:ltﬂﬂlﬂ:mh variabel promost mjualannya,
hasil l:;;q_juﬂjﬂn perusahaan katering stribusi dalam meningka
romosi digunakan schagai ajl
) at untuk m 1 ;
ﬁ?::ﬂ;fﬂ' memperkenalkan, dan mmumbi:nhia;:{ mendapari
i ]'I El.tlElu menggunakan produk pada calon rELSﬂ LI 11..
s o o ok e
dEJ]E:JT . !EEH Agar mereka melakukan pembelian uci';“n i% I..;."I
ngan;:‘ aman di atas maka dapat dikatakan jika ]:.Ema:h i
(Jualn yang diharapkan juga menjadi k £, et Cigil
baik Jadi xurang baik atau tidak
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