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sungguh hanya kepada Allah hendaknya kamu berharap.”

( QS : Al - Insyiraah, 5- 8 )

“ limu adalah senjataku, sabar adalah pakaianku, yakin adalah kekuatanku,
kejujuran adalah penolongku, taat adalah kecintaanku dan kebahagiaan
adalah sholat.” “

( Suri tauladan Rasulullah SAW )

“ Mersudi Patitising Tindak, Pusakane Titising Hening.”
( Merpati Putih )


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

ABSTRAKSI

Pada dasarnya setiap perusahaan atau industri pasti didirikan dengan
maksud untuk mencapai suatu tujuan yang telah ditetapkan. Sebagaimana
kita ketahui, perusahaan mempunyai tujuan umum dan tujuan khusus yang
ingin dicapai. Tujuan perusahaan tidak lain adalah mengoptimalkan laba
selama perusahaan beroperasi, menjamin kontinuitas dan pertumbuhan
usahanya. Sedangkan tujuan khususnya seringkali dipakai atau diperlukan
sebagai pegangan dalam kegiatan-kegiatan operasinya guna memenuhi
kebutuhan pasar, yang antara lain berupa upaya peningkatan mutu produk,
peningkatan market share, penguasaan pasar, pelayanan konsumen dan lain
sebagainya. Sehubungan dengan hal tersebut penulis mengadakan
penelitian dengan tujuan mengetahui kontribusi margin yang diperoleh
perusahaan dengan penentuan jumliah tenaga penjualan yang diperlukan
oleh perusahaan Roti WINA Jember.

Oleh karena itu dalam hal ini penulis menggunakan beberapa analisa
untuk mengetahuinya seperti analisa Least square yang digunakan untuk
menentukan besarnya penjualan pada periode yang akan datang, metode
perhitungan jumlah tenaga penjualan yang diperlukan untuk tahun
mendatang dan perhitungan kontribusi margin. Dengan beberapa analisa
yang digunakan tersebut, penulis berharap dapat memperoleh jawaban dari
permasailahan yang ada sehingga sedikitnya dapat bermanfaat bagi
perusahaan khususnya sebagai bahan pertimbangan atau masukan dalam
pengambilan keputusan untuk kepentingan perusahaan di masa mendatang
ataupun bagi pembaca pada umumnya untuk dijadikan pembanding dalam
penelitian yang mungkin berkaitan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perusahaan sebaiknya
menambah tenaga kerjanya pada tahun 2001 karena dengan penambahan
tenaga kerja maka kontribusi yang didapatkan oleh perusahaan juga
bertambah.
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada hakekatnya didirikannya suatu perusahaan dengan maksud
untuk mencapai tujuan tertentu sesuai dengan rencana perusahaan. Tujuan
perusahaan yang sifatnya intern misalnya memperoleh laba yang optimal
karena dengan laba inilah perusahaan diharapkan mampu menjamin
kelangsungan hidupnya dengan lebih baik.

Dalam usaha untuk mencapai keuntungan yang optimal ini, peranan
pemasaran sangat penting sebagai upaya meningkatkan volume penjualan.
Peningkatan volume penjualan akan dapat dicapai bila produk yang telah
dibuat perusahaan sampai ke konsumen. Agar produk yang telah diproduksi
sampai ke tangan konsumen maka diperlukan tenaga penjualan. Dengan
adanya tenaga penjualan maka daerah pemasaranpun dapat dijangkau lebih
luas, dengan demikian konsumen semakin banyak dan volume penjualan
meningkat. Ini berarti usaha yang dilakukan makin memperoleh peluang
untuk meraih keuntungan, sehingga diperoleh dana penunjang yang makin
besar. Keadaan seperti ini akan memperbesar kemampuan perusahaan dan
akhirnya berpengaruh pula terhadap kelangsungan hidup perusahaan.

Dalam menentukan program pemasaran perusahaan, marketing mix
dengan elemen-elemennya yaitu produk, harga, tempat dan promosi akan
memegang peranan penting. Promosi yang merupakan salah satu elemen
dari marketing mix bertujuan untuk mengubah tingkah laku konsumen,
memberikan dan mendorong konsumen untuk membeli produk perusahaan,
dan diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan perusahaan. Salah

satu kegiatan promaosi itu adalah personal selling.
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Personal selling merupakan cara promosi yang paling penting untuk
meningkatkan volume penjualan perusahaan sebab dalam personal selling
terjadi interaksi langsung, saling bertemu muka antara individu, sehingga

dapat dikatakan bahwa personal selling memiliki kelebihan yang fleksibel.

1.2 Perumusan Masalah

Tujuan seluruh perusahaan didalam pemasaran pada umumnya
adalah untuk meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan
menawarkan kebutuhan yang memuaskan pasar jangka panjang. Untuk itu
perlu adanya penentuan jumlah tenaga penjualan yang sesuai kebutuhan
disetiap daerah pemasaran yang dimiliki oleh perusahaan agar dapat
memberikan biaya yang seminimal mungkin.

Peranan tenaga penjualan dalam mempertahankan dan meningkatkan
volume penjualan sangatlah penting sehingga banyak perusahaan yang
menggunakan tenaga penjualan dalam memasarkan produknya. Demikian
juga dengan Perusahaan Roti WINA Jember.

Dalam mempertahankan dan meningkatkan volume penjualan apakah

“dengan penentuan jumlah tenaga penjualan akan berpengaruh positif

terhadap volume penjualan dalam usahanya untuk meningkatkan contribusi
margin pada perusahaan. Berdasarkan uraian diatas, maka skripsi ini diberi
judul  "ANALISIS PENENTUAN JUMLAH TENAGA PENJUALAN
KAITANNYA DENGAN CONTRIBUSI MARGIN PADA PERUSAHAAN ROTI
WINA DI JEMBER"

1.3 Tujuan penelitian
a. Untuk menentukan jumlah tenaga penjualan (salesman) yang
diperlukan

b. Untuk menentukan besarnya contribusi margin (CM) pada tahun 2001
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1.4 Manfaat Penelitian

Sebagai sumbangan pemikiran bagi perusahaan roti WINA Jember
dalam usaha mempertahankan dan meningkatkan Contribusi Margin yang
akan diperolehnya.
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Il. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan dalam perekonomian dan
membantu dalam penciptaan nilai ekonomi, sedangkan nilai ekonomi itu
sendiri akan menentukan harga barang dan jasa bagi individu-individu.
Pemasaran juga merupakan sebuah faktor penting dalam suatu yang
bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. Pemasaran harus dapat
menafsirkan kebutuhan-kebutuhan konsumen dalam mengkombinasikannya
dengan data pasar seperti : lokasi konsumen, jumlahnya dan kesukaan
mereka. Informasi tersebut dapat dipakai sebagai dasar untuk mengadakan
pengolahan bagi kegiatan lainnya. Suatu siklus akan berakhir apabila
konsumen merasa puas terhadap pemilikan suatu barang. Ditinjau dari siklus
ini, penjual berada di pihak yang menjalankan kegiatan pemasaran dan
pembeli berada di titik konsumsi.

Jadi yang dimaksud dengan pemasaran adalah semua kegiatan-
kegiatan usaha yang diperiukan untt.;k mengakibatkan terjadinya pemindahan
milik daripada barang dan jasa untuk menyelenggarakan fisiknya (Soehardi
Sigit, 1980:15).

Dalam usaha mengembangkan kegiatan pemasaran telah dikenal
adanya beberapa cara sebagai suatu strategi pemasarannya. Formulasi dan
strategi pemasaran atau disebut “Marketing Mix", dimana komponennya
terdiri dari : product, price, place/distribution dan promotion.

Promotion dalam perusahaan terdiri dari personal selling, advertising,
sales promotion dan publicity. Kegiatan personal selling akan menyebabkan
terjadinya interaksi langsung, saling bertemu muka antara penjual dan
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pembeli. Komunikasi yang dilakukan kedua pihak bersifat individual dari dua
arah sehingga penjual dapat langsung memperoleh tanggapan sebagai
umpan balik tentang keinginan dan selera konsumen. Penyampaian berita
atau percakapan yang mereka lakukan sangat fleksibel karena dapat
menyesuaikan dengan situasi yang ada, sedangkan bentuk promosi yang lain
seperti advertising, sales promotion dan publicity berfungsi sebagai
pendorong agar kegiatan personal selling menjadi lebih mudah dan lebih
berhasil.

Dengan demikian kegiatan pemasaran sangat luas dibandingkan
dengan kegiatan penjualan yang lebih terbatas kegiatannya, sebab hanya
meliputi beberapa bagian saja dalam kegiatan pemasaran suatu perusahaan.

2.1.2 Pengertian Penjualan

Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan
oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang/jasa
yang ditawarkan (Basu Swasta, 1990:10). Jadi penjualan dapat diartikan
sebagai proses saling mendekati melakukan tawar menawar, banding,
membentuk harga dan menyerahkan hak kepemilikan barang antara penjual
dan pembeli. Dalam melakukan penjualan, pihak penjual dituntut suatu
persyaratan untuk memiliki pengetahuan, ketrampilan, sikap dan kebiasaan
yang cukup memadai untuk mempengaruhi orang lain (calon pembeli) dari
tidak membeli menjadi membeli.

Manajemen penjualan adalah perencanaan, pengarahan dan
pengawasan personal selling termasuk penarikan, pemilihan perlengkapan,
penentuan rute, supervisi, pembayaran dan motivasi sebagai tugas yang
diberikan kepada para tenaga penjualan (Basu swasta, 1990:403).

Walaupun ruang lingkup manajemen penjualan tidak akan terjangkau
disemua bidang kegiatan tetapi tetap harus melaksanakan fungsi-fungsi
perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan pengawasan terhadap
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segala kegiatan penjualan dengan tujuan mendapatkan keuntungan sehingga
secara umum tujuan dari manajemen penjualan adalah (Basu swasta,
1990:404) :

a) Untuk mencapai volume penjualan yang telah ditetapkan

b) Mendapatkan keuntungan

¢) Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.1.3 Peranan dan Fungsi Tenaga Penjualan

Peranan tenaga penjualan tercakup sekaligus dalam pengertian yang

diberikan oleh William G. Nickles tentang personal selling yaitu :
“Personal selling merupakan interaksi antar individu saling bertemu muka
yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan
pihak lain”.

Jadi personal selling merupakan cara promosi yang menggunakan
komunikasi secara langsung. Disini penjual dengan aktif mendatangi
konsumen dan menawarkan berbagai macam barang, menjawab berbagai
macam pertanyaan yang diajukan, dan melayani transaksi pembelian
sehingga dengan demikian terbuka kemungkinan untuk komunikasi dua arah.
Kedua pihak, penjual dan penbeli dapat bertukar pendapat tentang suatu
pokok masalah. Pembeli diberi kesempatan untuk mengemukakan
keberatan-keberatannya tentang mutu dan harga barang, sementara penjual
dapat mempertahankannya.

Menjual barang adalah hal yang mudah, tetapi menjadi seorang
penjual yang baik bukan suatu hal yang mudah. Menjadi seorang penjual
yang baik merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan penjualan. Oleh
karena itu tenaga penjualan merupakan tenaga yang mempunyai peranan
penting dalam proses komunikasi dan penjualan secara cepat bagi
perusahaan. Salah satu fungsi tenaga penjualan adalah melakukan kegiatan
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penjualan dengan bertemu muka dimana seorang penjual dari sebuah

perusahaan langsung menemui konsumen untuk menawarkan produknya.

Fungsi-fungsi tenaga penjualan yang lain adalah (Basu Swasta, 1992:261) :

1. mengadakan analisa pasar
termasuk didalamnya yaitu mengadakan peramalan tentang penjualan
yang akan datang, mengetahui dan mengawasi para pesaing dan
memperhatikan  lingkungan, terutama lingkungan sosial dan
perekonomian. Jadi seorang tenaga penjualan yang baik harus
memahami dan menyadari tentang apa yang terjadi di beberapa daerah
selain disekitar perusahaan.

2. menentukan calon konsumen
termasuk dalam fungsi ini antara lain mencari pembeli potensial,
menciptakan pesanan baru dari langganan yang ada dan mengetahui
keinginan pasar.

3. mengadakan komunikasi
fungsi ini menitikberatkan untuk memulai dan melangsungkan
pembicaraan secara ramah dengan langganan atau calon pembeli.
Komunikasi yang bersifat membujuk hanya merupakan satu elemen saja
dari fungsi komunikasi. )

4. memberikan pelayanan
diwujudkan dalam bentuk konsultasi menyangkut keinginan dan masalah-
masalah yang dihadapi langganan.

5. memajukan langganan
fungsi ini dimaksudkan untuk mengaréhkan tugas-tugasnya agar dapat
meningkatkan laba. Dengan memajukan penjualan langganan, penjual
dapat mengharapkan adanya peningkatan dalam penjualan mereka.

6. mempertahankan langganan
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merupakan salah satu fungsi yang semata-mata ditujukan untuk
menciptakan goodwill serta mempertahankan hubungan baik dengan
langganan.

7. mendefinisikan masalah

8. mengatur waktu

9. mengalokasikan sumber-sumber

10. meningkatkan kemampuan diri
meliputi latihan-latihan dan usaha pribadi untuk mencapai kemampuan
fisik dan mental yang tinggi, tentu saja tidak terlepas dari masalah
motivasi dan kondisi atau kesehatan dari tenaga penjualan itu sendiri.

2.1.4 Pemilihan Tenaga Penjualan

Strategi pemasaran yang utuh mencakup juga masalah tenaga
penjualan yang tepat agar target penjualan yang telah ditetapkan dapat
tercapai dengan sempurna. Tenaga penjualan yang telah kita ketahui adalah
orang yang dipercaya untuk menjadi wakil perusahaan dalam menghadapi
konsumen. Buruk penampilan tenaga penjualan buruk pula nama
perusahaan dimata konsumen. Menarik penampilan tenaga penjualan
menarik pula nama perusahaan "dimata konsumen. Karena itu tenaga
penjualan harus benar-benar orang pilihan, memiliki berbagai kemampuan.

Kriteria yang pasti bagi seorang tenaga penjualan dapat dikatakan
tenaga penjualan yang baik, sulit untuk dikatakan. Karena itu strategi
pemilihan tenaga penjualan didasarkan pada deskripsi jabatannya. Banyak
perusahaan hanya menggunakan cara sederhana dalam memilih tenaga
penjualannya. Anggapan yang sering dipakai adalah bahwa tugas menjual
sangat mudah, tinggal menanyakan kebutuhan konsumen lalu menawarkan
barang untuk memenuhi kebutuhan tersebut, karena itu sering konsumen
merasa jengkel menghadapi pelayanan tenaga penjualan yang tidak
menyadari tugasnya sebagai penjual. Tenaga penjualan bukan hanya
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mereka yang menjajakan barang secara langsung kepada calon pembeli.
Cara sederhana yang sering dipakai hanya pendidikan, wajah atau
persyaratan fisik lainnya yang tidak sepenuhnya menjamin bahwa seseorang
dapat menjadi penjual yang baik.

Bagi perusahaan-perusahaan besar, terutama yang menghargai iimu
pengetahuan sebagai dasar tindakan sehari-hari, pemilihan tenaga penjual ini
dilakukan lebih “scientific’. Prosedur pemilihan melalui berbagai ujian, baik
iimu pengetahuan umum, pengetahuan khusus tentang suatu bidang,
wawancara dengan para eksekutif, sampai pada test psikologi. Meskipun
cara ini tidak sepenuhnya menjamin keberhasilan seseorang menjadi tenaga
penjualan yang baik, tetapi paling tidak unsur spekulasi sudah dihilangkan.
Tahap-tahap di dalam pemilihan tenaga penjual adalah (Marwan Asri,
1986:346).

Tahap pertama : pemilihan tenaga penjualan melalui iklan di media-media
massa atau melalui kantor tenaga kerja. Dalam waktu yang tidak terlalu lama
akan tersedia banyak calon yang memenuhi persyaratan formal yang
diajukan seperti pendidikan, status keluarga dan sebagainya.

Tahap kedua : tahap penyaringan pertama berupa test pengetahuan umum,
mengenai berbagai hal yang dianggap perlu bagi seorang penjual. Untuk
penyaringan tahap ini biasanya para calon sudah mempersiapkan diri
sebelumnya.

Tahap ketiga : setelah jumlah calon dikurangi dengan beberapa calon yang
tidak memenuhi syarat test pertama, dilakukan test untuk pengetahuan
tertentu.

2.1.5 Peramalan Penjualan dengan metode Least Square

Ramalan penjualan adalah memperkirakan sesuatu yang terjadi
dimasa yang akan datang berdasarkan data masa lalu (empiris) yang telah
dianalisa yang dapat menjelaskan tentang kejadian dimasa yang akan
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dianalisa yang dapat menjelaskan tentang kejadian dimasa yang akan
datang. Volume penjualan dimasa mendatang periu diketahui oleh
perusahaan agar perusahaan dapat menyusun rencana kegiatan perusahaan
dengan lebih terarah dan menghindari keadaan-keadaan yang tidak
diinginkan oleh perusahaan.

Metode Least square merupakan pendekatan secara matematis
sederhana yang grafiknya merupakan garis lurus. Hal ini sesuai dengan sifat
variabel yang diramalkan yaitu volume penjualan. Rumus umum pada
metode Least Square ini adalah : (Gunawan Adisaputra, 1990:166)

Y =a + bx
Dimana : = ramalan penjualan untuk periode yang akan datang
= ynit tahun yang dihitung
= bilangan konstanta pada waktu x =0

= jumlah data yang dianalisa

Y
X
a
b = |lereng pada garis lurus
n
Y XY

n 3 X2

216 Penentuan Kebutuhan Tenaga Penjualan dengan Metode Potensi

Penjualan

Setelah melakukan perhitungan peramalan penjualan dengan metode
Least Square maka langkah selanjutnya adalah melakukan penentuan jumiah
tenaga penjualan yang optimal yang terlebih dahulu dilakukan dengan
menentukan ramalan penjualan dengan maksud untuk memperoleh tenaga
penjualan yang dibutuhkan oleh perusahaan. Penentuan jumlah tenaga
penjualan yang diperlukan dapat dihitung dengan menggunakan rumus :
(Basu swasta, 1990:427)
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J= ——  x(1+T)
P
Dimana : J = jumlah tenaga penjualan yang diperlukan
\Y = volume penjualan yang diramalkan
P = produktivitas penjualan yang diperkirakan dari seorang

tenaga penjualan

" = tingkat perputaran tenaga penjualan yang diperkirakan

Produktivitas penjualan yang diperkirakan dari seorang tenaga
penjualan dapat dihitung dengan rumus : (Bambang Kusriyanto, 1986: )
jumlah volume penjualan yang dicapai pada suatu periode

jumlah tenaga penjualan pada periode tersebut

Tingkat perputaran tenaga penjualan (Labour Turn Over) bisa
dinyatakan dengan rumus yaitu :
jumlah tenaga penjual yang keluar
T= - x 100%
jumlah rata-rata tenaga penjualan

2.1.7 Perhitungan Contribusi Margin

Dalam konsep variabel costing, yang menentukan besarnya marjin
kontribusi adalah biaya-biaya yang mempunyai unsur variabel. Setelah unsur
biaya variabel diketahui, maka dapat dihitung berapa besarmnya marjin
kontribusi. Sebelum menginjak pada perhitungan Contribusi Margin maka
perlu untuk mengetahui macam-macam biaya yang terkait dengan
perhitungan Contribusi Margin. Macam-macam biaya tersebut adalah :
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(M. Munandar, 1997:232)

1.

Biaya Tetap
lalah biaya yang besar kecilnya tidak dipengaruhi oleh perubahan
aktivitas perusahaan. Ini berarti bahwa jika terjadi peningkatan ataupun
penurunan aktivitas perusahaan, biaya tetap ini tidak mengalami
perubahan.
Biaya Variabel
lalah biaya yang besar kecilnya dipengaruhi oleh perubahan aktivitas
perusahaan. Ini berarti bahwa jika terjadi  peningkatan aktivitas
perusahaan, maka jumiah biaya variabel akan meningkat pula begitu pula
sebaliknya.
Biaya semi variabel
lalah biaya yang sebagian mempunyai sifat tetap, yang besar kecilnya
tidak dipengaruhi oleh perubahan aktivitas perusahaan, dan sebagian
lainnya mempunyai sifat variabel, yang besar kecilnya dipengaruhi oleh
perubahan aktivitas perusahaan.

Adapun beberapa metode untuk memperkirakan besarnya unsur biaya

tetap dan unsur biaya variabel yang terkandung didalam biaya semi variabel

tersebut adalah :

v

Metode Biaya Berjaga (Stand by Cost Method) yang menentukan bahwa
unsur biaya tetap sesuatu biaya semi variabel dapat diperkirakan dengan
cara menghentikan aktivitas perusahaan selama jangka waktu tertentu
(misalnya selama satu bulan). Dengan demikian selama jangka waktu
tersebut tidak ada aktivitas perusahaan sama sekali. Unsur biaya yang
masih tetap harus dibayai (ditanggung) oleh perusahaan selama
perusahaan tidak mengadakan aktivitas itulah yang merupakan unsur
biaya tetap. Selisih antara jumiah biaya semi variabel pada tingkat
aktivitas tertentu, dengan unsur biaya tetap tersebut, adalah merupakan
unsur biaya variabeinya.

12
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2. Metode Taksiran Langsung (Direct Estimate Method) yang menentukan

bahwa unsur biaya tetap sesuatu biaya semi variabel dapat diperkirakan
dengan cara mengandaikan perusahaan menghentikan aktivitasnya
selama jangka waktu tertentu (misainya satu bulan). Unsur biaya yang
diperkirakan masih tetap harus dibayar oleh perusahaan, seandainya
perusahaan menghentikan aktivitas tersebut, merupakan taksiran unsur
biaya tetap. Selisih antara jumlah biaya semi variabel pada tingkat
aktivitas tertentu, dengan taksiran unsur biaya tetap tersebut, adalah
merupakan taksiran unsur biaya variabeinya.

 Metode Maksimum dan Minimum (Maximum and Minimum Method) yang
menentukan bahwa unsur biaya variabel sesuatu biaya semi variabel
dapat diperkirakan dengan cara memperbandingkan antara basarnya
biaya semi variabel yang bersangkutan pada aktivitas maksimum yang
pernah dicapai oleh perusahaan, dengan besarnya biaya semi variabel
tersebut pada aktivitas minimum yang pernah dialami perusahaan. Selisih
antara jumlah biaya semi variabel pada aktivitas tertentu, dengan unsur
biaya variabel tersebut, adalah merupakan unsur biaya tetapnya.
 Metode Regresi (Regression Method) yang menentukan bahwa unsur
biaya tetap dan unsur biaya variabel sesuatu biaya semi variabel dapat
diperkirakan dengan menggunakan perhitungan regresi, dengan
menggunakan data pengalaman diwaktu-waktu yang telah lalu. Data-data
tersebut ialah data tentang aktivitas perusahaan dari bulan-kebulan, yang
merupakan variabel yang mempengaruhi (variabel X), serta data biaya
semi variabel yang bersangkutan pada setiap tingkat aktivitas perusahaan
dari bulan-kebulan tersebut, yang merupakan variabel yang dipengaruhi
(variabel Y). Bilamana digunakan perhitungan dengan regresi garis jurus
(linear), maka akan diperoleh nilai Y = a + bX dengan mempergunakan

rumus ©

13
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(1) XY =na +bX X

(1) IXY=aIX+bX X?

Dari hasil perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa besarnya nilai a
dalam persamaan regresi yang diperoleh, merupakan unsur biaya tetap
sedangkan nilai b merupakan unsur biaya variabel perunit aktivitas
perusahaan.

Dari uraian diatas maka dapatlah kita ketahui unsur-unsur yang
terdapat didalam biaya variabel dan biaya semi variabel yang digunakan
untuk menghitung Contribusi Margin, Contribusi Margin adalah merupakan
kelebihan hasil penjualan terhadap biaya variabelnya. Contribusi Margin
merupakan data penting untuk membantu manajemen dalam pengambilan
keputusan sehubungan dengan produk yang dihasilkan. Kegunaan Contribusi
Margin antara lain adalah :

1. Dapat membantu manajemen di dalam pengambilan keputusan produk
mana yang perlu didorong dan produk mana yang periu dikurangi
produksinya atau tetap diproduksi hanya karena penjualannya bermanfaat
bagi produk-produk lain.

2. Merupakan data penting untuk membantu manajemen dalam
pengambilan keputusan apabila suatu produk line harus dihentikan
produksinya. Dalam jangka pendek, apabila hasil penjualan suatu produk
melebihi biaya variabelnya maka produk tersebut memberikan kontribusi
dalam menghasilkan laba secara keseluruhannya.

3. Dapat digunakan untuk menilai berbagai macam alternatif yang timbul
dalam hubungannya dengan penurunan harga jual, potongan khusus,
kampanye advertensi khusus dan penggunaan premi untuk meningkatkan
volume penjualan. Semakin tinggi contribusi margin semakin besar

kesempatan untuk mengadakan promosi penjualan dan sebaliknya

14
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semakin rendah rasio tersebut semakin besar jumlah volume produk yang
perlu dijual untuk menutup tambahan promosi penjualan tersebut.
 Memberikan data untuk pembuatan keputusan secara tetap karena suatu
usaha yang paling menguntungkan ditentukan oleh produk yang
menghasilkan contribusi paling besar dalam usaha memperoleh laba
perusahaan secara keseluruhannya. ,

. Sangat membantu bilamana harga jual ditetapkan secara tegas dalam
industri, karena masalah pokok yang dihadapi masing-masing
perusahaan dalam industri tersebut adalah seberapa besar biaya variabel
dapat diperhitungkan (suatu masalah yang sangat dipengaruhi oleh
desain produk) dan seberapa besar volume yang dicapai.

Menurut (Mulyadi, 1993:47) manfaat yang dapat diambil dengan diketahuinya
marjin kontribusi antara lain :
a) angka marjin kontribusi dapat dipakai unutk mengambil keputusan tentang

produk mana yang harus dikurangi, dihentikan, maupun ditambah
produksinya

b) digunakan untuk menentukan laba
c) digunakan untuk menilai berbagai macam alternatif yang timbul dalam

hubungannya dengan penentuan harga jual, potongan khusus, dan
penggunaan premi untuk meningkatkan volume penjualan.

15
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Penjualan
Dikurangi beban variabel :

Bahan baku langsung
Tenaga kerja langsung
BOP variabel

Total biaya produksi variabel

Biaya pemasaran variabel
Biaya administrasi variabel

Total beban variabel

Contribusi Margin

XXX
XXX
XXX
XXX
o+
XXX
XXX
XXX
+
XXX
XXX

16

Contribusi Margin dapat dicari dengan rumus (Charles T. Horngren, 1987:72)
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Ill. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian dilakukan di perusahaan Roti WINA Jember, peneliti
melakukan penelitian di perusahaan ini didasarkan pada jumiah tenaga kerja
yang dimiliki oleh perusahaan cukup besar dibandingkan dengan perusahaan
roti lainnya di kawasan Jember.
Penelitian ini menggunakan perhitungan jumlah tenaga penjualan yang
diperlukan dengan metode potensi penjualan dan tingkat perputaran tenaga
penjualan, kemudian dilanjutkan dengan perhitungan contribusi margin.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
Prosedur pengumpulan data dilakukan dengan :
1. Data primer
Wawancara
Yaitu metode pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab
langsung dengan manajer perusahaan yang berhubungan dengan data
yang diperlukan selama penelitian.
Observasi
Yaitu pengumpulan data dengan mengadakan pencatatan tertentu sesuai
dengan yang diperlukan yang ada hubungannya dengan penelitian.
2. Data Sekunder
Adalah data yang terlebih dahulu dikumpulkan dan dilaporkan oleh
orang diluar diri peneliti.
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3.3 Definisi Variabel Operasionat

1. Tenaga penjualan adalah tenaga yang digunakan oleh perusahaan dalam
menghubungkan perusahaan dengan konsumen akhir.

2. Contribusi Margin adalah tambahan pendapatan yang diperoleh
perusahaan karena adanya tambahan tenaga penjualan.

3. Variabel Costing adalah jumlah biaya total yang berubah-ubah tetapi
biaya perunitnya tetap.

3.4 Metode Analisis

Didalam hal ini metode analisis data yang digunakan adalah :
1. Metode Least Square
Metode ini digunakan untuk menentukan besarnya penjualan pada periode
yang akan datang (tahun 2000). (Gunawan A. dan Marwan Asri, 1990:166)
dengan rumus :

Y =a+ bx
Keterangan :
Y = ramalan penjualan untuk periode yang akan datang
X = unit tahun yang dihitung
a = bilangan konstanta pada waktu x=0
b = lereng apada garis lurus (slope)
g = jumiah data yang dianalisa
dimana :
2y
a=
n
2Xy
b=

¥
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2. Perhitungan jumlah tenaga penjualan yang diperiukan

Vv
J= X (1+T)
P
Dimana :
J = jumlah tenaga penjualan yang diperlukan (2000)
\J = volume penjualan yang diramalkan
P = produktivitas penjualan yang diperkirakan dari seorang tenaga
penjualan
T = tingkat perputaran tenaga penjualan yang diperkirakan

* menentukan pbtensi penjualan :
Jumiah penjualan tahun 2000

Jumlah tenaga penjualan tahun 2000

 menentukan tingkat perputaran tenaga penjualan :
Jumiah tenaga penjualan yang keluar

T= x 100%
Jumlah tenaga penjualan rata-rata
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3. Perhitungan Contribusi Margin :

20

Contribusi Margin adalah selisih lebih penjualan diatas semua beban

variabel, pemasaran variabel, dan administrasi variabel. (Charles T.

Horngren, 1988:60) dengan rumus :

Penjualan

Beban variabel :
Bahan baku langsung
Tenaga kerja langsung
BOP variabel

Total biaya produksi variabel
Beban pemasaran variabel
Beban administrasi variabel

Total beban variabel

Contribusi Margin

XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah singkat perusahaan

Perusahaan roti WINA didirikan oleh bapak Hari Sastrodikoro (Alm)
pada tahun 1980. Perusahaan ini terletak di Jalan Diponegoro nomor 64
Jember. Pada awal pendiriannya perusahaan ini hanya merupakan
industri rumah tangga, pada perkembangannya seiring dengan mulai
diterimanya produk yang dihasilkan oleh konsumen karena harga dan
kualitas yang memadai maka permintaan pada perusahaan ini juga
mengalami peningkatan, sehingga perusahaan mulai berpikiran untuk
mengembangkan perusahaan yang dikelolanya.

Langkah - langkah awal yang diambil oleh perusahaan diantaranya
dengan menambah kapasitas produksi yang secara tidak langsung juga
melakukan penambahan terhadap jumlah tenaga kerja yang digunakan.
* Penambahan tenaga kerja dilakukan oleh perusahaan dengan lebih
mengutamakan tenaga kerja yang berasal dari daerah dimana
perusahaan itu didirikan.

Pada akhir tahun 1997 bangsa Indonesia mengalami suatu krisis ekonomi
dimana banyak perusahaan yang sebelumnya juga menjadi ambruk atau
gulung tikar yang mengakibatkan banyak tenaga kerja suatu perusahaan
di PHK yang disebabkan ketidakmampuan perusahaan untuk memenuhi
kewajibannya dan tidak mampu untuk membayar tenaga kerjanya. Pada
masa ini perusahaan mengalami penurunan permintaan, meskipun
demikian perusahaan masih dapat bertahan dan tidak melakukan
pemutusan hubungan kerja terhadap karyawan. Dampak krisis ekonomi ini
menyebabkan perusahaan kehilangan hampir separo dari omset dalam
bentuk unit dari tahun-tahun sebelumnya. Perusahaan dapat bertahan
karena harga yang ditetapkan oleh perusahaan masih dapat dijangkau
oleh para konsumen, selain itu perusahaan juga menerapkan
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kebijaksanaan menjemput bola, artinya kebijaksanaan yang menyediakan
armada bersepeda motor yang berkeliling dalam kota Jember. Hal ini
dimaksudkan guna menjaring konsumen yang lokasi rumahnya jauh dari
perusahaan dan konsumen yang mungkin malas untuk keluar rumah.

4.1.2 Struktur organisasi perusahaan

Organisasi dalam pengertian secara dinamis adalah setiap kegiatan
yang dilakukan secara bekerja sama untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan atau yang telah disepakati, sedangkan dalam pengertian yang
statis organisasi adalah merupakan kerangka atau yang lebih lazim
disebut sebagai struktur organisasi setiap perusahaan dalam menunjang
tercapainya tujuan yang telah ditetapkan baik tujuan jangka pendek
maupun jangka panjang diperlukan adanya suatu wadah yang disebut
sebagai organisasi. Agar tidak terjadi kesalahan atau tumpang tindih
dalam melaksanakan tugas maka diperlukan pula adanya struktur
organisasi seperti dalam pengertian organisasi yang statis diatas.

Demikian pula dengan perusahaan Roti WINA di Jember ini,
perusahaan ini memiliki juga struktur organisasi yang menjelaskan
gambaran tugas dan kewajiban masing-masing bagian dalam perusahaan
sehingga tidak terjadi tumpang tindih dalam menjalankan tugasnya
masing-masingdan sekaligus bekerja sama dengan bagian lain dalam
perusahaan dan pencapaian tujuan perusahaan akan lebih mudah untuk
dilaksanakan. Gambaran mengenai struktur organisasi pada perusahaan
ini dapat dilihat pada gambar 1:
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Gambar 1. Struktur organisasi perusahaan Roti WINA Jember
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