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ABSTRACT

The sales of product “PertaminaDex” at Pertamina (Persero) Rewulu Fuel Terminal is currently at its early stage. The sales of  PertaminaDex which were not as much as Premium and Diesel / Biodiesel has made it a challenge for Rewulu Fuel Terminal to find ways to enable PertaminaDex can be accepted in the market. Thereby, it would affect the increased sales

The availability of PTO tankers is for product carrier of PertaminaDex . It is in order to provide more services as compared to other Petamina’s product. PTO tankers is a tank car that is equipped with Flow Meter and the dispenser, so that the gas station as the customer of Pertamina does not have to redeem a minimum of 8,000 liters to be able to get the product PertaminaDex, but it can make a purchase of at least 2,000 liters. Therefore, it is certainly very beneficial in reducing capital expenditure of the gas stations in buying PertaminaDex products at Pertamina (Persero) Rewulu Fuel Terminal.

The objective of this study is to examine the comparison of product sales of PertaminaDex before and after the usage of tank car PTO owned by Pertamina (Persero) Rewulu Fuel Terminal. T- test was used to analyze the different between the number of sales of the product  4 months before the use of PTO tank cars and 4 months after the use of the car. The results showed that there is no an increase of sales of the PertaminaDex after the use of the tank car at 10 percent level.
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PENDAHULUAN

Perkembangan penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta saat ini masih lambat, hal ini terjadi karena berkaitan langsung dengan penjualan pelanggan yang belum maksimal dalam hal ini di SPBU. Pertamina Dex adalah produk BBK atau Bahan Bakar Khusus yang diproduksi oleh PT. Pertamina (persero) untuk bahan bakar mesin diesel yang mempunyai spesifikasi lebih tinggi dari produk sejenisnya yaitu Biosolar / Solar karena Pertamina Dex menghasilkan pembakaran yang lebih sempurna dan menghasilkan gas buang yang lebih bersih.

Beberapa SPBU merasa keberatan mengeluarkan modal yang banyak untuk produk yang belum terlalu menjadi kebutuhan masyarakat, yang dampaknya modal SPBU tidak cepat berputar jika produk yang dibeli dari PT. Pertamina (Persero) tidak segera habis terjual. PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta dalam mengatasi hal tersebut mencoba membuat solusi permasalahan dengan cara menyediakan mobil Tangki PTO (Power Take Off).Mobil tangki PTO adalah mobil tangki yang dilengkapi dengan pompa produk, meter arus dan dispenser sebagai alat serah terima produk Pertamina Dex kepada SPBU, dengan mobil tangki PTO pihak SPBU bisa dilayani pembelian produk Pertamina Dex minimal pembelian 2.000 liter dan bukan 8.000 liter seperti yang terjadi produk Premium dan Biosolar atau Solar.

Stasiun Pengisian Bahan Bakar Umum (SPBU) merupakan pelanggan sekaligus mitra kerja PT. Pertamina (Persero) dalam hal menyalurkan BBM/BBK baik itu yang bersubsidi maupun non subsidi kepada masyarakat. Kinerja SPBU berpengaruh terhadap kinerja Pertamina, oleh karena itu perlu adanya peningkatan kualitas kerja baik dari segi sarana dan prasarana maupun peningkatan dalam hal pelayanan. Di zaman persaingan terbuka saat ini, termasuk dalam hal pemasaran BBM/BBK perlu adanya peningkatan kinerja utamanya dalam hal pelayanan.Terminal Bahan Bakar Minyak (TBBM) Rewulu Yogyakarta adalah salah satu unit operasi PT. Pertamina (Persero) yang menjadi bagian dari Marketing Operation Region IV (MOR IV) wilayah Jawa bagian timur. Terminal BBM Rewulu terletak di jalanraya JogjaWates Km. 10, Desa Argomulyo, Kecamatan Sedayu, Kabupaten Bantul, propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta. Tanggapan yang muncul dari pihak SPBU terhadap penjualan produk baru dari PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta dalam hal ini Pertamina Dex adalah KetidakpastianpenjualanprodukPertaminaDex yang belum sepenuhnya diminati masyarakat sebagai End User, Modal yang lebih banyak dikeluarkan untuk pembelian produk Pertamina Dex ke PT. Pertamina (Persero), dan masalah losses (kerugian akibat penguapan BBM) di SPBU karena produk tidak segera habis terjual.

Berdasarkan pada latar belakang diatas, maka penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perbedaan jumlah penjualan produk Pertamina Dex antara sebelum dengan sesudah adanya Mobil Tangki PTO di PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta.

TINJAUAN PUSTAKA DAN HIPOTESIS

Strategi Pemasaran
Strategi Pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi tentang strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran (Kotlerdan Keller, 2015).

Strategi pemasaran didasarkan atas 5 (lima) konsep strategi berikut : 
1. Segmentasi Pasar

Tiap pasar terdiri dari bermacam-macam pembeli yang mempunyai kebutuhan dan kebiasaan yang berbeda. Perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi kebutuhan semua pembeli, oleh karena itu perusahaan harus mengelompokkan pasar yang bersifat heterogen tersebut kedalam satuan-satuan pasar yang bersifat homogen.

Pasar terdiri dari pembeli, dan pembeli berbeda-beda dalam berbagai hal keinginan, sumber daya, lokasi, sikap membeli dan kebiasaan membeli, karena masing-masing memiliki kebutuhan dan keinginan yang unik maka masing-masing pembeli merupakan pasar potensial tersendiri. Segmentasi yang lengkap membutuhkan biaya yang tinggi, kebanyakan pelanggan pun tidak dapat membeli produk yang benar-benar disesuaikan dengan kebutuhan, untuk itu perusahaan mencari kelas-kelas pembeli yang lebih besar dengan kebutuhan produk atau tanggapan membeli yang berbeda-beda (Kotler, 2007).
2. Market Positioning
Perusahaan tidak mungkin dapat menguasai pasar secara keseluruhan, maka prinsip strategi pemasaran yang kedua adalah memilih pola spesifik pasar perusahaan yang akan memberikan kesempatan maksimum kepada perusahaan untuk mendapatkan kedudukan yang kuat. 

Positioning adalah suatu tindakan atau langkah-langkah dari produsen untuk mendesain citra perusahaan dan penawaran nilai dimana konsumen didalam suatu segmen tertentu mengerti dan menghargai apa yang dilakukan suatu segmen tertentu(Kotler, 2007).
3. Market Entry Strategy
Market Entry Strategy adalah strategi perusahaan untuk memasuki segmen pasar yang dijadikan pasar sasaran penjualan. Strategi memasuki suatu segmen pasar dapat dilakukan dengan cara: Membeli perusahaan lain, Internal Development atau dengan usaha sendiri, Kerjasama dengan perusahaan lain.

4. Marketing Mix Strategy


Marketing Mix Strategy adalah kumpulan variabel strategi yang digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Kotler dan Amstrong (2008)menjelaskan bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran taktis dan dapat dikendalikan produk, harga, tempat dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan perusahaan dalam pasar sasaran. Dari ke empat strategi diatas ditambahkan juga variabel orang, bukti fisik dan proses.
a. Produk (Product)
Product Elements adalah semua komponen dari kinerja layanan yang menciptakan nilai bagi pelanggan.Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan(Kotler, 2007). Produk-produk yang dipasarkan meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, acara-acara, orang, tempat, properti, organisasi, dan gagasan. PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta kaitannya dengan bauran pemasaran mencoba menawarkan produk Pertamina Dex kepada masyarakat dengan perantara pihak SPBU sebagai rekan kerja. Produk Pertamina Dex adalah produk yang fungsinya sama dengan Biosolar / Solar untuk digunakan sebagai bahan bakar pada mesin diesel. 

b. Harga (Price)

Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan (Kotler, 2007). Harga juga mengkomunikasikan posisi nilai yang dimaksudkan perusahaan tersebut kepada pasar tentang produk atau mereknya. Sebuah produk yang dirancang dan dipasarkan dengan baik dapat menentukan premium harga dan mendapatkan laba besar. Harga produk Pertamina Dex memang lebih mahal dari Biosolar / Solar karena harga produk Pertamina Dex merupakan produk yang tidak di subsidi oleh pemerintah dan produk Pertamina Dex adalah produk yang lebih baik dari Biosolar / Solar yang mempunyai persamaan kegunaan.

c. Tempat (Place) atau Saluran Distribusi 

Place, cyberspace and time adalah keputusan manajemen mengenai kapan, dimana,dan bagaimana menyajikan layanan yang baik kepada pelanggan.Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau industri pemakai.PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta dalam melakukan kerjasama dengan pihak SPBU dalam memasarkan produk BBM / BBK selalu melakukan koordinasi, baik melalui media elektronik seperti telepon, email maupun SMS Center. Proses pembelian produk yang dilakukan pihak SPBU kepada PT. Pertamina (persero) dilakukan secara online melalui Bank yang ditunjuk, setelah itu pihak PT. Pertamina (persero) secara online mendapat data dari penebusan pihak SPBU berupa Sales Order yang di dalamnya terdapat data pelanggan, jenis dan jumlah pembelian. PT. Pertamina (persero) memberikan fasilitas SMS Center yang digunakan untuk pemesanan pengiriman produk, menerima komplain dan keluhan serta laporan ketersediaan stok BBM / BBK di SPBU.


d. Promosi (Promotion)

Promosi adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif yang sebagian besar berjangka pendek, yang dirancang untuk pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang(Kotler, 2007). Komponen promosi dalam bauran pemasaran adalah: Promosi penjualan, periklanan, tenaga penjual, kehumasan atau publicrelation dan pemasaran langsung. 

PT. Pertamina (persero) dalam memasarkan produk Pertamina Dex telah melakukan promosi dengan iklan baik melalui media elektronik yaitu televisi maupun media pemberitahuan secara langsung kepada konsumen melalui SPBU sebagai rekan kerja dengan memasang spanduk. PT. Pertamina (persero) dalam memasarkan produk Pertamina Dex juga melakukan promosi langsung kepada End User untuk langsung digunakan pada kendaraan.

e. Orang (People)



Orang dalam hal ini adalah pelanggan dan karyawan yang terlibat dalammemproduksi dan layanan. Menurut Zeithaml (1998) orang (People) adalah semua pelaku yang memainkan peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Elemen-elemen dari People adalah pegawai perusahaan, konsumen dan konsumen lain dalam lingkup jasa. Sikap dan penampilan karyawan mempunyai pengaruh terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa.

Dalam kaitannya dengan pemaran BBM / BBK kepada pihak SPBU PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta bersinergi dengan PT. Patra Niaga Yogyakarta sebagai rekan kerja dalam pengelolaan armada mobil tangki dan Awak Mobil Tangki (AMT).PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta selalu mengontrol PT. Patra Niaga Yogyakarta agar selalu memelihara mobil tangki sebagai sarana transportasi pengiriman BBM / BBK ke SPBU agar selalu siap pakai dan menjaga kebersihan serta aspek safety yang harus dipenuhi, awak mobil tangki juga dibekali dengan pengetahuan tatatertib yang harus diterapkan baik saat di Terminal BBM Rewulu Yogyakarta, di jalan saat mengantarkan produk BBM / BBK, maupun saat di SPBU agar tercipta Services Exelent sesuai dengan  target Terminal BBM Rewulu Yogyakarta yang telah dicapai yaitu Pertamina Operation Sevices Exelent(POSE) dengan peringkat Platinum.
f. Bukti Fisik (Physical Evidence)


Menurut Zeithhaml dan Bitner (2003)Physical Evidence adalah suatu hal yang secara turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. Unsur-unsur yang ada dalam bukti fisik antara lain bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, warna dan barang lain yang disatukan dengan service seperti tiket, sampul dan label.

g. Proses (Process)


Proses dalam hal ini adalah meliputi tugas, pelayanan, mekanisme, kegiatan, rutinitas dimana suatu produk atau jasa disampaikan kepada pelanggan. Menurut Zeithaml dan Bitner (2003)yang dikutif oleh Ratih Hurriyati: Proses adalah semua prosedur aktual, mekanisme dan aliran aktifitas yang digunakan untuk menyampaikan jasa.


PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta dalam melakukan semua aktivitas kegiatan operasional telah mengacu beberapa aturan dan pedoman antara lain buku Panduan Suplai dan Distribusi milik intern PT. Partamina (persero), Tata Kerja Organisasi (TKO), Tata Kerja Individu (TKI) dan Tata Kerja Penggunaan Alat (TKPA).

5. Timing Strategy
Penentuan saat yang tepat saat memasarkan barang merupakan hal yang perlu diperhatikan, meskipun perusahaan melihat adanya kesempatan baik menetapkan objektif dan menyusun strategi pemasaran. Perusahaan harus lebih dahulu melakukan persiapan-persiapan baik dibidang produksi maupun dibidang pemasaran, kemudian perusahaan juga harus menentukan saat yang tepat bagi pelemparan barang dan jasa ke pasar (Gitosudarmo, 2016).
Strategi pemasaran adalah alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut(Tjiptono, 1997).
Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana perusahaan berharap untuk menciptakan nilai pelanggan dan mencapai hubungan yang menguntungkan. Strategi pemasaran terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari perusahaan, bauran pemasaran dan alokasi bauran pemasaran dalam hubungan dengan keadaan dan kondisi pesaing (Pella, 2016).

Hipotesis

Hipotesis dari penelitian ini adalah: Terdapat perbedaan jumlah penjualan produk Pertamina Dex antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO di PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta.

METODE PENELITIAN

Data danSumber Data 

Data yang diambil dalam penelitian merupakan data yang diperoleh langsung dari objek yangditeliti(Arikunto, 2012).Data yang diambiladalah jumlah penjualan produk Pertamina Dex ke SPBU yang disuplai dari PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta.PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta mempunyai 63 mobil tangki sebagai sarana transportasi pengiriman BBM /BBK kepada konsumen dalam hal ini pihak SPBU. Salah satu mobil tangki yang tersedia dilengkapi dengan meter arus dan dispenser, mobil tangki ini disebut mobil tangki PTO (Power Take Off).

PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta memberikan fasilitas mobil tangki PTO untuk sarana pengiriman produk Pertamina Dex, dengan mobil tangki PTO pihak SPBU dapat melakukan pembelian Pertamina Dex minimal 2.000 liter.Mobil tangki PTO mulai digunakan sebagai sarana pengiriman produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu dimulai pada bulan Januari tahun 2015.

Variabel jumlah penjualan produk Pertamina Dex sebelum adanya mobil tangki PTO adalah data penjualan mulai bulan September tahun 2014 sampai bulan Desember tahun 2014, sedangkan jumlah penjualan setelah adanya mobil tangki PTO adalah penjualan bulanSeptember tahun 2015 sampai bulan Desember tahun 2015. Pengambilan data dengan bulan yang sama dilakukan dengan pertimbangan agar tidak terdapat bias. Mengingat bulan Desember terdapat liburan akhir tahun yang diduga terdapat peningkatan volume penjualan.

MetodePengumpulan Data

1. Observasi
Melakukan kunjungan langsung kelapangan dengan mengumpulkan data penjualan produk Pertamina Dex sebelum adanya mobil tangki PTO dan setelah adanya mobil tangki PTO. 
2. Rencana Pengambilan Data

Pengambilan data dilakukan dengan mencari data penjualan produk Pertamina Dex pada bulan September tahun 2014 sampai dengan bulan Juni tahun 2016 sebagai sarana fasilitas pendukung penjualan produk Pertamina Dex.

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan adalah metode Uji-tberpasangan (Paired Sample t Test). Analisis ini digunakan untuk mengetahui perbedaan dua variabel berpasangan atau data sebelum dan sesudah (Sugiyono, 2013). Analisis dilakukan dengan menggunakan program SPSS versi 22.0.

ANALISIS DATA 

Data dari hasil penelitianberupa jumlahpenjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta sebelum dan sesudah adanya mobil tangki PTO. 
	Tabel 1:
	Data Penjualan Pertamina Dex 

Sebelum danSesudahAdanya Mobil PTO


	Bulan
	Sebelum (2014)kilo liter)
	Sesudah (2015)kilo liter)

	September
	24
	240

	Oktober
	132
	230

	November
	184
	222

	Desember
	210
	266


Sumber :PT. Pertamina Terminal BBM Rewulu Yogyakarta

PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta mempunyai fasilitas mobil tangki PTO sejumlah 1 unit dan mobil tangki non PTO sejumlah 64 unit sebagai alat angkut BBM/ BBK kepada konsumen.Analisis dalam penelitian ini adalah mengenai perbandingan jumlah penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Yogyakarta antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO diolah menggunakan program SPSS dengan hasil  sebagai berikut :

Tabel 2: Pengujian uji t dengan SPSS

	
	Rerata
	Standardeviasi
	thitung
	p

	Sebelum
	137,500
	82,323
	-2,548
	0,084

	Sesudah
	239,500
	19,140
	
	


Sumber: Data Primer Diolah, 2017

Keterangan :

Angka mean sebelum adanya mobil tangki PTO 137,500 dengan standar deviasi 82,323dan angka mean setelah adanya mobil tangki PTO 239,500 dengan standar deviasi19,140.

Dari tabel pengujian dengan SPSS di atas dilakukan ketentuan sebagai berikut :
a. H0 : Tidak terdapat perbedaan jumlah penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO. 

b. H1 : Terdapat perbedaan jumlah penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO.

Ketentuan :

a. Jika thitung< ttabel, maka H1 ditolak.

b. Jika thitung>ttabel, maka H1 diterima.

Berdasarkan hasil analisis SPSS seperti terlihat pada Tabel2 di atas diketahui nilai t hitung sebesar -2,548 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,084. Berdasarkan tabel t dengan df=3 didapatkan t table sebesar 4,303.
a. Dari perbandingan angka t hitung = - 2,548 dan t tabel = 4,303 yang menyatakan angka t hitung lebih kecil dari angka t tabel dapat ditarik kesimpulan bahwa Ho diterima yang artinya Tidakterdapatperbedaanjumlah penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO, pada tingkat signifikansi (α) 5%.

b. Nilai Probabilitas (Sig.) =  0,084> 0,05 artinya Ho diterima, maka dapat disimpulkan Tidakterdapatperbedaanjumlah penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO, pada tingkat signifikansi (α) 5%.

Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka hipotesis penelitian ini tidak terbukti atau jumlah penjualan produk Pertamina Dex antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO di PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta tidak terdapat perbedaan pada tingkat signifikansi (α) 5.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkanan alisis data dapat disimpulkan bahwa perbandingan angka t hitung = - 3,001 dan t tabel = 2,365 yang menyatakan angka t hitung lebih kecil dari angka t tabel sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa H0 diterima yang artinya jumlah penjualan produk Pertamina Dex di PT. Pertamina (Persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta antara sebelum dengan sesudah adanya mobil tangki PTO adalah tidak terdapat perbedaan. 
Saran

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka peneliti memberikan saran:

1. PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta hendaknya mencari strategi lain supaya penjualan produk Pertamina Dex semakin meningkat.

2. Promosi penjualan produk Pertamina Dex di SPBU hendaknya lebih digencarkan agar dapat membangun minat masyarakat untuk menggunakan produk Pertamina Dex yang nantinya akan berdampak pada peningkatan penjualan produk Pertamina Dex di SPBU pada umumnya dan PT. Pertamina (persero) Terminal BBM Rewulu Yogyakarta pada khususnya.
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