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LPENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dunia usaha merupakan suatu sistem yang dinamis penuh dengan inovasi
dimana didalamnya mengandung unsur-unsur yang saling mempengaruhi, saling
‘menunjang, dan terjalin interdependensi satu dengan lainnya. Hal ini menunjukkan
bahwa akan selalu terjadi perubahan-perubahan dan permasalahan-permasalahan
dengan segala tantangannya yang semakin kompleks di masa yang akan datang
Hanya perusahaan yang mampu mengupayakan kinerja dan tingkat efisiensi yang
tinggi yang akan dapat mengatasi segala tantangan, mampu mepertahankan diri,
berkembang, dan memenangkan kompetisi yang semakin mengglobal.

Untuk dapat mencapai semuanya itu, perusahaan perlu mengadakan
koordinasi dari fungsi-fungsi manajemen yang ada yaitu fungsi keuangan, fungsi
personalia, fungsi produksi, dan fungsi pemasaran. Dengan melaksanakan koordinasi
yang tepat maka segala sesuatu yang diupayakan oleh perusahaan akan berhasil dan
berdaya guna. Dalam menjalankan koordinasi tersebut manajemen harus
memperhatikan bahwa tugas utama bukanlah sekedar . niengusahakan laba yang
optimal melainkan juga bagaimana cara-cara untuk meminimalisasi resiko kerugian
perusahaan.

Dari fiungsi-fungsi yang dilaksanakan oleh manajemen, pemasaran
merupakan suatu bidang yang sangal penting kéberadaannya didalarh perusahaan.
Pemasaran juga merupakan wjung tombak perusahaan dalam menembus pasar,
karena bidang pemasaran lah yang berhubungan langsung dengan konsumen. Jika
segala kemampuan dan kreatifitas manajemen pemasuaran dikeluarkan secara optimal
maka akan tercipta pemasaran yang efektif bagi perusahaan. ’

Tugas-tugas dari bidang pemasaran bukan hanya mengusahakan agar
produk yang dihasilkan perusahaan sampai pada konsumen, melainkan juga
menentukan kebijakan-kebijakan tentang harga produk, promosi, tenaga pemasaran
serta fugas-tugas lain yang berkaitan dengan bidang pemasaran. Jika keselarasan
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pelaksanaan tugas-tugas pemasaran dapat berjalan dengan baik maka akan
memberikan output atau kontribusi yang yang berarti bagi perusahaan dalam
mencapai tujuannya yaitu bertahan, berkembang, dan memperoleh laba optimal.
Dalam menentukan laba yang diinginkan, penetapan target penjualan
merupakan hal yang sangat penting, apalagi jika dikaitkan dengan penentuan jumiah
tenaga penjualan. Jumlah tenaga penjualan harus benar-benar diperhitungkan secara
matang karena optimal tidaknya penjualan yang hendak dicapai salah satunya
ditentukan oleh jumiah tenaga penjualan/personal selling yang tepat. Jadi masalah ini
harus benar-benar direncanakan dan dikoordinasikan dengan cermat agar perusahaan
dapat mencapa: tingkat efisiensi yang tinggi dan target penjualan produk yang
optimal, yang semuanya itu merupakan salah satu indikator keberhasilan perusahaan

yang berorientasi pada profit.

1.2 Pokok Permasalahan

Dari beberapa penjelasan diatas dapat dilihat bahwa tanggung jawab
perusahaan tidaklah ringan dalam menentukan berbagai kebijakan. Hal ini juga
berlaku pada saat perusahaan harus menentukan Jumlah tenaga penjualan yang
bertugas menyampaikan informasi mengensi produk yang dihasilkan perusahaan
Untuk tugas tersebut dibutuhkan sejumlah tenaga penjualan yang cakap dan memiliki
mtegritas yang tinggi sehingga diharapkan dapat memberikan kontribusi yang
optimal terhadap perusahaan Dalam hal ini perusahan perlu mempertimbangkan
besarnya jumlah tenaga penjualan yang akan digunakan serta alokasi dari jumlah
tenaga penjualan tersebut. Jika terlalu banyak maka dikhawatirkan menimbulkan
pemborosan pada sektor gaji, sebaliknya jika menggunakan tenaga penjualan terlalu
sedikit maka perusahaan akan kesulitan dalam menjangkau calon pembeli
(konsumen). Sama halnya dengan alokasi dari jumlah tenaga penjualan , harus
diperhitungkan agar benar-benar optimal sehingga mampu memberikan biaya yang

minimum bagi perusahaan.
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Demikian juga dengan PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember, untuk
periode penjualan tahun 2000 perlu dihitung kembali berapa jumlah tenaga penjualan
yang dibutuhkan dan bagaimana alokasi jumlah tenaga pe.njlialan yang optimal.
Berpijak pada masalah tersebut, maka proposal skripsi ini diberi judul :

"ANALISIS PENENTUAN ALOKASY JUMLAH TENAGA PENJUALAN
YANG OPTIMAL UNTUK MENCAPAI TARGET PENJUALAN PADA
PT.(PERSERO) CIPTA NIAGA CABANG JEMBER”

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

a.  Untuk menentukan jumlah tenaga penjualan yang dibutuhkan PT.(Persero) Cipta
Niaga Cabang Jember, untuk seluruh rayon di wilayah Jember tahun 2000.

b. Untuk menentukan alokasi jumiah tenaga penjualan yang optimal dalam
mencapai target penjualan bagi PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember tahun
2000.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemukiran yang
ilmiah sebagai bahan pertimbangan bagi pihak manajemen PT.(Persero) Cipta Niaga

Cabang Jember dalam menentukan kebijakan, terutama mengenai penentuan jumlah

tenaga penjualan yang dibutuhkan serta alokasi jumiah tenaga penjualan yang

optimal dalam mencapai target penjualan perusahaan pada periode 2000.

1.4 Metodologi Penclitian
1.4.1 Metode Pengumpulan Data
a. Wawancara/Interview
Yaitu suatu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan

wawancara langsung dengan pihak perusahaan mengenai masalah yang diteliti.
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b. Observasi
Yaitu suatu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan
pengamatan secara langsung pada obyek yang diteliti.
1.4.2 Metode Analisis Data
a. Untuk menentukan produktifitas tenaga penjualan untuk sehuruh rayon di Jember.
(B. Swastha, 1990; 427)

Dengan rumus :

T (1+T)

dimana
P= produktifitas tenaga penjualan tiap rayon
V= volume penjualan (dalam rupiah)
J= jumlah tenaga penjualan
b. Untuk menentukan ramalan produkiifitas rata-rata tenaga penjualan total dengan
menggunakan tren linier, pada metode Least Square. (G. Adisaputra, 1994; 192)

Dengan rumus :

Y=a+b(X)
4
a=-—
n
N—.¢

> X
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dimana :

Y = ramalan produktifitas rata-rata tenaga penjualan

n = banyaknya periode / data

X = nilai dan periode dasar

a =nilai Y / tren pada periode dasar

b = perubahan / tingkat perkembangan garis frend

Untuk menentukan ramalan pemnjualan total yang akan dicapai, dengan
menggunakan tren linier, pada metode Least Square. (G. Adisaputra, 1994; 192)
(Sama seperti diatas)

Keterangan :

Y = ramalan penjualan untuk tahun 2000

Untuk menentukan jumlah tenaga penjualan yang dibutuhkan oleh perusahaan,
dengan menggunakan metode Potensi Penjualan. (B. Swastha, 1990; 427)

Dengan rumus :
v,
J=—Q1+T
s+

Dimana :
J= jumiah tenaga penjualan yang dibutuhkan
V= volume penjualan yang diramalkan
P= produktifitas penjualan yang diperkirakan dari tiap tenaga penjualan
T= tingkat perputaran tenaga penjualan yang diperkirukan
(biasanya tingkat perputaran dalam satu tahun dan dinyatakan dalam

presentase)
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Untuk mencari tingkat perputaran tenaga penjualan, digunakan rumus
{Moekijat, 1990; 441) |

T = x 100%

dimana :

O= jumlah periode kerja tenaga penjualan yang keluar selama periode tertentu
J=jumlah periode kerja tenaga penjualan yang ada selama periode tertentu
Untuk menentukan alokasi jumlah tenaga penjualan yang optimal, yang dapat
memberikan biaya minimal bagi perusahaan menggunakan metode Program
Dinamis. (P. Subagyo, 1992; 164)

Tahap I

Menentukan alokasi tenaga penjualan pada berbagai alternatif kombinasi,

dengan menggunakan formula :

Z=max. fi(X;)+ H(X3) + F(Xo)
X1+X2+....+Xn=A

Tahap 1L
Meminimamkan jumiah biaya tenaga penjualan yang ada pada seluruh rayon
pada berbagai alternatif kombinasi dengan memperhatikan gaji tenaga penjualan

untuk tiap rayon.

Fu(A) = min. Fy.1(A) + F1{A-X)
n=23,...
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dimana :

Z = volume penjualan

X = jumiah tenaga penjualan

fi = rayon penjualan pertama

f, = rayon penjualan kedua

£, = rayon penjualan ke-n

£.(A) = jumlah biaya minimal pada kombinasi jumlah tenaga penjualan A pada
rayon penjualan n

fo1(A)=jumlah biaya minimal pada kombinasi jumlah tenaga penjualan A pada
rayon penjualan n-1 .

f,(A-X)=jumlah biaya minimal pada kombinasi jumlah tenaga penjualan A-X
pada rayon penjualan n

1.5 Batasan Masalah
Mengingat judul yang diambil seputar masalah tenaga penjualan, maka
perlu dibatasi pada bidang yang diteliti agar pada pembahasan nanti dapat lebih
mengarah kepada permasalahan yang ada. Untuk itu penelitian dibatasi :
1. Obyek yang diteliti adalah produk yang dihasilkan PT. Unilever Indonesia dan
didistribusikan oleh PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember pada seluruh rayon
di wilayah Jember.
2. Data yang digunakan adalah data perusahaan periode 1995-1999.
3. Tenaga penjualan yang diteliti adalah tenaga penjualan tidak tetap/ kontrak.

1.6 Asumsi
a Tenaga penjualan mudah didapat.
b, Dana cukup tersedia untuk penarikan tenaga penjualan.
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1.7 Terminologi

Judul : “Analisis Penentuan Alokasi Jumiah Tenaga Penjualan Yang Optimal Untuk
Mencapai Target Penjualan Pada PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember”

a. Analisis adalah suatu rangkaian penelitian secara terinci terhadap data yang
diperoleh dengan tujuan untuk memecahkan suat. masalsh, biasanya berupa
metode atan teknik. (Badan Peneliti Unej, 1998; 18)

b. Alokasi adalah penempatan atau pembagian sesuai dengan kapasitas yang
tersedia‘yang ada. (P. Subagyo, 1992; 90)

c. Tenaga Penjnalan adalah wakil/perantara perusahaan untuk menemui calon
pembeli/pengecer dalam kegiatan perusahaan memasarkan produknya (B.
Swastha, 1990; 108)

d. Optimal adalah suatu kondisi yang paling menguntungkan dari beberapa
alternatif yang ada.

e. Target Penjualan adalah sejumlah penjualan yang harus dicapai oleh perusahaan
pada periode tertentu. (1L Ranupandojo, 1999; 28)

Dari uraian diatas dapat ditarik suatu penjelasan mengenai judul proposal skripsi

sebagat berikut

“ Suaty rangkaian penelitian untuk menentukan penempatan wakil perusahaan dalam
memasarkan produknya pada kondisi yang paling menguntungkan untuk
mencapai sejumlah penjualan dalam periode tertentu pada PT.{Persero) Cipta
Niaga Cabang Jember”.

RILIR PERPUSTAKAAN

| UN";VLK&KTAS ‘j EMBE |
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1.8 Kerangha Pemecahan Masalah
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KETERANGAN

Permasalahan yang diteliti pada PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember

adalah apakah alokasi jumlah tenaga penjualan yang ada selama ini telah optimal dan

memberikan biaya minimum didalam operasionalnya, sehingga kemudian diadakan

analisis untuk menentukan alokasi jumlah tenaga penjualan yang optimal bagi

operasional penjualan PT.(Persero) Cipta Niaga Czbang Jember dengan langkah-
langkah sebagai berikut :

j

o

(%]

Dimulai dengan mengumpulkan data historis perusahaan yang diperlukan
sehubungan dengan masalah yang diteliti antara lain volume penjualan, jumlah
tenaga penjualan, dan gaji tenaga penjualan.

Menentukan ramalan penjualan total dengan menggunakan tren linier pada
metode Least Square.

Menentukan ramalan penjualan dan ramalan produktifitas rata-rata tenaga
penjualan yang nantinya akan digunakan untuk mencari jumlah tenaga penjualan
yang dibutuhkan perusahaan.

Menghitung jumlah tenaga penjualan yang dibutuhkan oleh perusahaan dengan
menggunakan metode Potensi Penjualan. k )
Menentukan alternatif kombinasi alokasi jumlah temaga penjualan yang
memberikan biaya minimum dengan memeperhatikan alternatif jumlah tenaga
penjualan dan kombinasi gaji tenaga penjualan dengan metode Program Dinamis.

Dari perhitungan diatas diharapkan dapat memberikan alternatif kombinasi

alokasi jumlah tenaga penjualan yang dapat memberikan biaya minimum bagi

PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember.
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IL LANDASAN TEORI

2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah termasuk salah satu kegiatan dalam perekonomian yang
membantu penciptaan nilai perekonomian. Adapun faktor-faktor yang dapat
menciptakan nilai ekonomi adalah proses pembuatan barang (produksi), proses
pendistribusian barang serta konsumen yang menggunakan barang tersebut.
Konsumsi dapat dilakukan jika ada kegiatan produksi dan pemasaran/pendistribusian
barang dari perusahaan sehingga dengan demikian tujuan perusahaan dapat tercapai.
Posisi pemasaran terdapat diantara produksi dan konsumsi, hal ini berarti bahwa
pemasaran merupakan penghubung bagi kedua proses tersebut. Pada kondisi
perekonomian sekarang ini, konsumen akan sulit untuk mencapai kepuasan dalam
fungsi konsumsi jika tidak ditunjang dengan adanya pemasaran yang baik.

Dari beberapa pengertian yang dikeluarkan oleh para ahli, dapat diambil
diantaranya untuk mewakili definisi pemasaran. Pengertian menurut Alan R
Andreason dan Russel W. Belk :

Pemasaran adalah suafu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan,
menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain.

(P. Kotler, 1995; 8)

Selain ity juga terdapat pengertian lain dari William J. Stanton yang dikutip oleh
Basu Swastha yaitu :

Pemasaran adalah sistim keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan kepaJa pembeli yang ada maupun
pembeli potensial.

(B. Swastha, 1990; 5)

Dari beberapa pendapat diatas dapat ditarik suatu pengertian mengenai pemasaran
yaitu suafu interaksi yang berusaha wntuk menciptakan hubungan pertukaran dan
berorientasi pada pembeli. Dan dapat dikatakan pula bahwa kegiatan sebelum dan
sesudahnya juga merupakan kegiatan pemasaran.

i1
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Pengertian diatas juga menjelaskan bahwa pemasaran merupakan suatu
proses, sedangkan untuk manajemen pemasaran lebih merupakan suatu fungsi yang
menunjang berlangsungnya kegiatan pemasaran. Untuk lebih jelasnya mengenai
pengertian manajemen pemasaran, berikut ini terdapat pengertian dari para ahli
ekonomi. Pengertian menurut buku Dasar-dasar Marketing adalah :

Manajemen Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari
perwujudan pemberian harga, promosi dan distribusi dari barang-barang, jasa
dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang
memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi. (P. Kotler, 1995; 16)
Hal 11 sangat tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuht kebutuhan
dan keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan komunikasi dan
distribusi yang efektif untuk memberitahu, mendorong serta melayani pasar. Jadi
dalam fungsi manajemen tersebut sudah termasuk penganalisaan, perencanaan,
pelaksanaan serta pengawasan secara menyeluruh. Setiap tahap tersebut sangat
penting artinya serta memberikan kontribusi yang 'il)erani jika semuanya itu
dilaksanakan secara cermat dan matang guna mencapai keberhasilan dalam

pemasaran tersebut.

2.2 Pengertian Penjualan
Dalam buku Manajemen Penjualan terdapat pengertian mengenai penjualan
sebagai berikut :
Penjualan merupakan ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan
oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa
yang ditawarkan.
(B. Swastha, 1990; 7)
Jadi penjualan dapat diartikan sebagai proses saling mendekati, melakukan tawar-

menawar, berunding, menentukan harga dan menyerahkan hak pemilikan barang

antara penjual dan pembeli. Sedangkan pengertian manajemen penjualan menurut

Komite Definisi Asosiasi Pemasaran Amerika adalah :
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Manajemen Penjualan merupakan perencanaan, pengarahan dan pengawasan

personal selling termasuk penarikan, pemilikan perlengkapan, penentuan rute,

supervisi, pembayaran dan motivasi sebagai tugas yang diberikan kepada para

penjual.

(B. Swastha, 1990, 403)
Dari definisi diatas dapat diketahui bahwa tujuan dan tugas manajemen penjualan
sebenarnya cukup luas. Pertama ditijjau dari fujuannya bahwa tujuan dari
manajemen penjualan perusahaan adalah memperoleh laba tertentu dan
mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu yang
cukup lama. Tujuan tersebut akan dapat terealisir jika penjualan dapat dilaksanakan
seperti yang telah direncanakan. Untuk dapat mencapai tujuan tersebut tidak hanya
dilaksanakan oleh pelaksana penjualan atau tenaga penjualan, melainkan juga harus
terjalin koordinasi yang dinamis antara unsur-unsur pelaksana lainnya dalam
perusahaan misalnya bagian promosi, bagian pergonalia, dan lain-lain.

Sedangkan tugas dari manajemen penjualan dapat dijelaskan bahwa tugas
manajer penjualan sebagai administrator dalam kegiatan personal selling sehingga
tugas utamanya banyak berkaitan dengan personalia penjualan. Selain itu tugas yang
lain adalah berkaitan dengan pengorganisasian kegiatan penjualan baik didalam
maupun diluar perusahaan. Didalam perusahaan manajemen penjualan harus

enyusun struktur organisas: yang dapat menciptakan komunikasi secara efektif
tidak hanya didalam departemen penjualan itu sendiri tetapi juga dengan departemen
lain. Manajemen penjualan juga merupakan penghubung, yung paling penting antara
perusahaan dengan pembeli atau masyarakat/lingkungan, serta bertanggung jawab
untuk menciptakan dan mempertahankan jaringan distribus’ yang efektif

2.3 Faktor-faktor Yang Mempengarnhi Kegiatan Peajnalan
Dalam kegiatan penjualan ada beberapa faktor yang akan mempengaruhi
aktivitas perusahaan. Faktor-faktor tersebut sangat menentukan kelangsungan dan

kelancaran proses penjualan produk dari perusahaan kepada konsumen.
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Faktor-faktor yang mempengaruhi kegiatan penjualan adalah sebagai berikut

1. Kondisi dan kemampuan penjual
Penjual harus dapat meyakinkan pembeli agar dapat berhasil mencapal sasaran
penjualan yang diharapkan. Untuk itu penjual harus memahami beberapa

" masalah penting yaitu :
a. Harga dari barang yang ditawarkan
b. Jenis dan karakter barang
¢. Syarat-syarat penjualan seperti : pembayaran, pengiriman, pelayanan purna

jual, garansi dan sebagainya

Dengan adanya tenaga penjualan yang menguasai informasi mengenai barang
yang ditawarkan maka dapat dihindari kemungkinan timbulnya rasa kecewa dari
pembeli potensal/calon pembeli atau malah calon pembeli tersebut akan merasa
puas dengan penawaran yang diberikan.

2. Kondisi pasar
Yang perlu diperhatikan dalam menganalisa kondisi pasar adalah :
a Jenis pasar
b. Kelompok pembeli atan segmen pasar
c. Keinginan, kebutuhan dan daya beli konsumen serta frekuensi pembelian
Diharapkan dari faktor-faktor tersebut sasaran atau target penjualan perusahaan
dapat tercapai. )

3. Modal
Dalam menawarkan barang sefidaknya penjual harus memperkenalkan atan
menunjukkan barang yang dimaksud. Untuk itu harus dilengkapi dengan sarana
dan perlengkapan penunjang seperti : alat transportasi, tempat peragaan, usaha-
usaha promosi, dan sebagainya Semuanya akan dapat terwujud jika tenaga
penjual dari perusahaan memiliki sejumlah modal untuk tersedianya sarana-

sarana tersebut.
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4. Kondisi organigasi perusahaan
Pada perusahaan-perusahaan besar biasanya masalah penjualan ditangani oleh
bagian tersendiri yaitu bagian penjualan yang ditangani oleh orang-orang yang
ahli dibidang pemasaran atau penjualan. Sedangkan untul; perusahaan kecil
biasanya ditangani sendiri oleh pimpinan perusahaan dan tidak dilimpahkan
kepada orang lain karena adanya keterbatasan-keterbatasan misalnya
modal/finansial.

5. Faktor Lain
Faktor-faktor lain yang dapat mempengaruhi kegiatan penjualan antara lain :

periklanan, peragaan, kampanye, pemberian hadiah, dan lain sebagainya.

2.4 Tugas dan Fungsi Tenaga Penjualan
Dalam menjalankan kegiatannya, ada beberapa tugas dan fungsi yang harus
dilaksanakan oleh tenaga penjualan. Tugas utama salesman atau tenaga penjualan
adalah menjual barang/jasa dan tugas utama tersebut dapat dikelompokkan menjadi
tiga, yaitu :
a  Order Getting Salesman
Sering disebut juga creative seiling yang artinya adalah kegiatan mencari
pembeli potensial secara agresif, yang merupakan pembuka jalan bagi yang
lainnya. Seorang order getting salesman dapat menawarkan berbagai produk
lainnya, tetapi dapat pula mengkhususkan diri pada satu produk line saja
b. Order Taking Salesman
Order taking salesman merupakan kegiatan promosi yang mendatangi konsumen
yang sudah rutin membeli barang Salesman atau tenaga penjual ini bukan
membuka pasar baru melainkan tinggal menyelesaikan segala sesnatunya sampai
terjadi transaksi berulang-ulang karena vang ditangani adalah konsumen lama
yang telah menjadi langganan perusahaan sejak beberapa waktu sebelumnya.
¢. Supporting Salesman

Dalam supporting salesman ini dibagi 2 macam yaitu :
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1)

2)

Missionary Salesman

Salesman ini diperlukan untuk menghubungkan produsen atau perusahaan
dengan pedagang besar, pengecer maupun konsuinen. Tugas salesman atau
tenaga penjual ini adalah mengembang goodwill dan menstimulir permintaan,
membantu middleman melatih tenaga penjualan dan kodang-kadang melayani
pesanan. Mereka ditugaskan untuk memperagakan cara pemakaian barang,
menguraikan kelebihan barang dan sebagainya.

Technical Specialist |

Biasanya mereka terdiri dari para tehnisi atau ahli dalam suatu bidang yang
sebenamya tidak tertarik dengan kegiatan pemasarap. Tetapi dengan
kemampuan yang dimiliki mereka dapat menjelaskan berbagai kelebihan

produk perusahaan.

Tugas-tugas tenaga penjualan telah dijelaskan seperti diatas, sedangkan untuk fungsi

tenaga penjualan yang ada dalam kegiatan pemasaran dapat dijelaskan sebagai

berikut, yaitu

a.  Mengadakan analisa pasar

C.

Dalam menganalisa pasar, hal-hal yang perlu dilakukan adalah mengadakan
peramalan tentang penjualan yang akan datang, mengetahui dan mengawasi para
pesaing dan memperhtikan lingkungan sosial dan perekonomian.

Menentukan calon konsumen

Untuk menentukan calon konsumen perlu dilakukan pencarién pembeli potensial,
penciptaan pesanan baru dari langganan yang ada serta mengetahui keinginan
pasar.

Mengadakan komunikasi

Fungsi komunikasi ini tidak difokuskan untuk membujuk atan mempengaruhi

melainkan untuk memulai dan melangsungkan pembicaraan secara ramah dan

santai dengan calon pembeli.
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Memberikan pelayanan

Pelayanan-pelayanan yang perlu diberikan kepada langganan antara lain dalam
bentuk konsultasi menyangkut keinginan dan masalah-masalah yang dihadapi
langganan, memberikan jasa teknis, memberikan bantuan dana (misal. pemberian

kredit), melakukan penghantaran barang ke rumah langganan/ pembeli serta

layanan purna jual.

. Memajukan langganan

Tenaga penjualan bertanggung jawab atas semua tugas yang langsung
berhubungan dengan langganan, termasuk pemberian saran secara pribadi
misalnya tentang masalah pengawasan persediaan, promosi, pengembangan
barang, maupun kebijakan harga Diharapkan dari usaha tersebut dapat
meningkatkan penjualan mereka.

Mempertahankan langganan

Mempertahankan langganan dilaksanakan dengan tujuan untuk menciptakan
kesan serta menjaga hubungan baik dengan langganan:

Mendefinisikan masalah

Memperhatikan dan mengikuti permintaan konsumen (yang berkaitan dengan
barang, harga, maupun cara pembelian) merupakan usaha-usaha yang termasuk

dalam pendefinisian masalah.

. Mengatasi masalah

Mengetahui atau menyelesaikan masalah merupakan fungsi menyelwuh yang
menyangkut fleksibilitas dan penemuan informasi. Dalim hal im tenaga
penjualan bertindak sebagai konsultan umvm.

Mengatur waktu

Sering terjadi adanya banyak waktu yang terbuang dalam perialanan atau untuk
pekerjaan-pekerjaan yang tidak produktif Untuk menghemai waktu, tenaga

penjualan harus banyak berlatih serta mengambil pengalaman dari orang lain.
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j. Mengalokasikan sumber-sumber
Pengalokasian sumber-sumber dilakukan dengan memberikan bahan bagi
mangjemen untuk mebuka transaksi baru, menutup fransaksi yang tidak
menguntungkan dan menalokasikan usaha-usaha ke berbagai transaksi.
k. Meningkatkan kemampuan diri
Usaha-usaha untuk meningkatkan kemampuan tenaga penjualan, meliputi latihan-
latthan dan usaha-usaha pribadi lainnya dalam rangka mencapat kemampuan
fisik dan mental yang tinggi.

2.5 Marketing Mix

Marketing mix merupakan variabel-variabel yang dapat dipakai oleh
perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi atau melayani kebutuhan dan konsumen
dan juga sebagai alat pemasaran praktis dalam pengambilan keputusan dibidang
pemasaran. Penekanan utama dari marketing mix adalah pasar, karena pada akhirnya
produk yang ditawarkan diarahkan kesana (pasar). Variabel-variabel marketing mix
dapat dipakai sebagai dasar untuk memilih suatu strategi dalam usaha untuk
mendapatkan posisi yang kuat di pasar.
Secara definitif dapat dijelaskan bahwa :

Marketing Mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang
merupakan inti dari sistim pemasaran perusahaan yaitu produk, struktur harga,
kegiatan promosi dan sistim distribusi.
(B. Swastha, 1990; 78)
Kegiatan-kegiatan atau variabel-variabel yang dimaksud dalam definisi diatas
tersebut adalah :
1. Produk
Keputusan tentang produk meliputi penentuan bentuk penawaran secara fisik,

merk, pembungkus, garansi dan servis pumna jual. Pengembangan produk atau

jasa yang ditawarkan dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dan
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keinginan pasar. Jika masalah ini telah dapat diselesaikan, maka keputusan
tentang harga, distribusi, dan promosi dapat diambil.
Harga
Dalam hal ini perusahaan berhak menentukan harga barang atau jasa yang
ditawarkan. Faktor-faktor yang diperlukan sebagai bahan pertimbangan dalam
penetapan harga tersebut antara lain : biaya, keuntungan dan praktek saingan
serta perubahan keinginan pasar, Kebijaksanaan mengenai harga i juga
menyangkut potongan, mark-up dan mark-down.
Distribusi
Mengenai keputusan-keputusan tentang distribusi terdapat tiga aspek yang sangat
mempengaruhi, yaitu :
a Sistim transportasi perusahaan
Sistim pengangkutan antara lain meliputi keputusan tentang pemilihan alat
transportasi, penentuan jadwal pengiriman, penentuan rute yang harus
ditempuh dan sebagainya.
b. Sistim penyimpanan
Pada sistim penyimpanan, bagian pemasaran har»s menentukan letak gudang,
jenis peralatan yang dipakai untuk menangani material maupun peralatan
lainnya.
c. Sistim pemilihan saluran distribusi
Dalam sistim pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan-keputusan
tentang penggunaan penyalur atau pedagang besar, pengecer, agen, makelar,
serta bagaimana menjalin kerja sama yang baik dengan para
penyalur/perantara tersebut.
d. Promosi
Termasuk dalam kegiatan promosi adalah periklanan, personal seling,
promosi penjualan dan publisitas. Beberapa keputusan yang berkaitan dengan
masalah periklanan ini adalah pemilihan media (majalah, televisi, suraf kabar

dan sebagainya), penentuan bentuk iklan dan beritanya Promosi penjualan
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dapat dilakukan dengan mengadakan suatu pameran, peragaan, demonstrast
dan sebagainya. Sedangkan publisitas merupakan kegiatan yang hampir sama
dengan perikianan hanya biasanya biaya untuk publisitas lebih sedikit.
Dari kombinasi empat variabel tersebut akan dapat dipakai perusahaan sebagai dasar
untuk mengambil suatu kebijakan dalam menguatkan posisi dalam pasar jika dalam

mengkombinasikan variabel-variabel tersebut dilaksanakan secara cermat dan tepat.

2.6 Saluran Distribusi

Dalam setiap kegiatan pemasaran, perusahaan selalu bersikap hati-hati
didalam penentvan jalur yang dipakai untuk menyalurkan barang atav jasa yang
disebut dengan saluran distribusi. Adapun pengertian pada buku Pemasaran Modern
dari Basu Swastha adalah :

Saluran merupakan suatu struktur unit organisasi dalam dn luar perusahaan
yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar dan pengecer melalui sebuah

komoditi, produk atau jasa yang ditawarkan. (B. Swastha, 1999; 285)
Dari buku yang sama juga terdapat pengertian sebagai berikut :
“Saluran merupakan suatu jalan yang harus dilalui oleh arus barang-barang dari
produsen ke perantara dan akhirnya sampai ke pemakai”. (B. Swastha, 1990; 285)
Suatu saluran terdiri dari beberapa perantara yang melaksanakan fungsi
penjualan atau distribusi dari produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan, dibagi
dalam 2 jenis perantara yaifu
1. Perantara Pedagang
a Pedagang Besar (Wholesaler)
Pedagang besar biasanya hanya digunakan dalam kegiatan perdagangan besar
dan tidak melayani penjualan eceran kepada konsumen akhir.
b. Pengecer (Retailer)
Pengecer menangani semua kegiatan yang berhubungan langsung dengan

penjualan barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi
(bukan untuk keperluan usaha).
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. Perantara Agen

Berbeda dengan perantara pedagang karena perantara agen ini tidak mempunyai
hak milik atas semua barang yang ditangani. Jadi perantara agen hanya
menyediakan jasa untuk penjualan atau distribusi aabarang dari perusahaan yang

menunjuk.

Dari beberapa perantara tersebut dapat dimilih perantara jenis apa yang sesuai

dengan kebijakan perusahaan dalam menyalurkan produknya. Demikian pula dengan

macam saluran dapat dipilih dari beberapa alternatif saluran distribusi yang ada

sebagai berikut :

1.

o

Produsen — Konsumen

Saluran ini merupakan bentuk yang paling pendek dalam menyalurkan produk
perusshaan. Produsen menjual barang malalui pos alau langsung menemui
konsumen, Saluran ini disebut juga saluran distribusi langsung,

Produsen — Pengecer — Konsumen

Pengecer besar melakukan pembelian pada produsen kemudian menjual secara
langsung kepada konsumen.

Produsen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen

Saluran ini banyak digunakan oleh produsen. Produsen mrelayani penjualan
dalam jumlah besar kepada pedagang besar saja, schingga pengecer harus
membeli kepada pedagang besar dan menjuainya kepada konsumen.

Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen

Sasaran dari saluran ini adalah pengecer besar. Agen sebagai penghubung
produsen dengan pengecer hanya mendistribusikan barang tanpa membeli dari
produsen dan pengecer menjual ke konsumen.

Produsen — Agen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen

Produsen dalam hal ini menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan
barangnya kepada pedagang besar kemudian pedagang besar menjualnya ke
toko-toko kecil/pengecer, sehingga konsumen dapat memperoleh barang tersebut

langsung dari toko/pengecer.
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Dalam pemilihan saluran distribusi, perusahan harus memperpertimbangkan
hal tersebut kaitannya dengan laba yang ingin dicapai dan biaya yang dikeluarkan
penggunaan tiap-tiap alternatif saluran distribusi. Sedemikian pentingnya saluran
distribusi bagi perusahaan dalam melaksanakan kegiatan pemasaran sehingga
didalam menentukan saluran distribusi mana .;yang akan digunakan harus benar-benar

diperhatikan.

2.7 Metode Peramalan Penjunalan
2.7.1 Pengertian Peramalan Penjualan

Peramalan penjualan adalah merupakan satu faktor yang harus diperhatikan
dalam perencanaan perusahaan. Hal-hal lain seperti produksi, pembelian bahan,
pengeluaran biaya promosi dan penjualan serta penanaman modal tergantung dari
hasil ramalan penjualan.

Peramalan penjualan adalah proyeksi teknis dari permintaan langganan
potensial untuk suatu waktu tertentu dengan berbagai asumsi. Faktor-faktor yang
mempengaruhi ramalan penjualan adalah sifat produk, saluran distribusi yang
dipakai, persaingan yang dihadapi, data historis yang tersedia dan sebagainya
2.7.2 Teknik —teknik Peramalan

Ramalan penjualan dapat dibuat melalui berbagai teknik forecasting yaitu
dengan mengumpulkan, menggunakan dan menganalisa data-data historis serta
menginterpretasikan peristiwa-peristiwa dimasa yang akan datang Teknik
forecasting yang digunakan dapat bersifat kualitatif dan lwantitatif Secara kualitatif
biasanya menggunakan judgement (pendapat), sedangkan secara kuantitatif
didasarkan metode statistik dan matematik.

a Ramalan berdasarkan kualitatif (Judgment Method)
1) Pendapat Salesman
2) Pendapat Sales Manager
3) Pendapat Para Ahli

4) Survey Konsumen
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b. Ramalan berdasarkan kuantitatif
Dalam pendekatan ini diupayakan penekanan terhadap unsur subyektifitas yang
seminimal mungkin dengan menggunakan ilmu statistik dan perhitungan
matematis. Salah satu metode yang digunakan adalah trend linier. Trend adalah
gerakan yang berjangka panjang, lamban dan seolah-olah alun ombak dan
cenderung untuk menjuju kesatu arah, menaik atau menurun. Cara-cara
penerapan garis trend tersebut dapat dilakukan :  °
1) Secarabebas
Merupakan suatu cara peramalan tanpa menggunakan rumus matematika.
Meskipun demikian bukan berarti bahw garis trend dapat dibuat begitu saja
tanpa pertimbangan-pertimbangan tertentu. Penggambaran cara ini banyak
dipengaruhi  oleh  subyektifitas, akibatnya setiap orang dapat
menggambarkannya dengan hasil berbed dari data yang sama, sehingga
kurang dapat dipertanggungjawabkan dari sudut keilmuannya
2) Secara matematis
Salah satu garis tren linier yang diterapkan secara matematis adalah dengan
Least Square. (G. Adisaputra, 199; 166)

Y’=a+bX

dimana :

Y’= besarnya nilai yang diramal

n = nilai trend pada periode dasar

b = tingkat perkembangan nilai yang diramal
X = nilai yang dihitung dari periode dasar

Titik tengah digunakan sebagai tahun dasar, sehingga jumlah nilai dalam

skala X harus sama dengan nol.
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Persamaan yang digunakan untuk meneutukan nilai a dan b secara least squre
adalah :

zY XY

1.8 Penentuan Jumlah Tenaga Penjualan Yang O ptimal
{ebijaksanaan penentuan jumlah tenaga penjualan ini dimaksudkan untuk
menghindari adanya kelebihan/pemborosan atan kekurangan tenaga penjualan yang
melayani pasar. Adapun metode-metode yang dipakai untuk menentukan jumlah
tenaga penjunalan sebagai berikut : (B. Swastha, 1990; 422)
1. Metode Beban Kerja
Metode ini digunakan untuk menghitung jumlah temaga penjualan dengan
memperhatikan interaksi antara tiga faktor, yaitu : langganan/pembeli, volume
penjualan potensial dan lama/ waktu dalam perjalanan untuk mancari pembeli.
Jumlah tenaga penjualan yang akan diperoleh adalah jumlah waktu yang
diperlukan untuk melayani pembeli yang ada dibagi dengan jumlah waktu yang
digunakan untuk tugas-tugas penjualan.
2. Metode Kenaikan (Incremental Method)
Pendekatan ini didasarkan pada asumsi bahwa ‘setiap penambahan tenaga
penjualan akan mengakibatkan kenaikan penghasilan dari penjualan (penghasilan
bersih). Penghasilan bersih tersebut dapat diperoleh dari laba kotor dikurangi gaji
tenaga penjualan, komisi dan biaya perjalanan serta cadangan biaya lamn.
3. Metode Potensi Penjualan
Ini merupakan metode yang dipakai untuk menentukan jumlah tenaga penjualan
dengan berdasarkan pada asumsi bahwa deskripsi jabatan dari seorang penjual
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memasukkan pula pelaksanaan atau hasil kerja kegiatannya Hal ini akan lebih
menyempurnakan perkiraan tentang volume penjualan yang dipaka tenaga
penjualan tersebut.

Untuk menentukan tingkat produktifitas tenaga penjualan (salesman) digunakan

mmus

Hasil Penjualan pada Periode t

Jumlah Salesman pada Periode t

Dengan adanya tenaga penjualan yang keluar masuk maka tingkat
produkiifitas perlu memperhatikan tingkat perputaran tenaga penjualan

dengan rumus sebagai berikut :

Tenaga Penjualan Yang Keluar
T= x 100%
Rata-rata Tenaga Penjualan

Yang Digunakan
Catatan ; dihitung pada periode tertentuw/periode t

Sehingga penentuan jumlah tenaga penjualan yang dibutuhkan oleh perusahaan

pada periode t dapat dihitung dengan rumus :

\Y
J= { 1)
P
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dimana :

J=jumlah tenaga penjualan yang dibutuhkan

V=volume penjualan yang diperkirakan

P=tingkat produktifitas tenaga penjualan yang dirperki akan
T=tingkat perputaran tenaga penjualan yang diperkirakan

2.9 Program Dinamis
2.9.1 Pengertian dan Bentuk Standart Program Dinamis

Didalam buku Dasar-dasar Operation Research yang rienjelaskan tentang
program dinamis, memuat pengertian sebagai berikut :

“Program Dinamis adalah suatu kumpulan teknik matematis yang digunakan untuk
pengambilan keputusan yang multistage (banyak tahapan)”. (P. Subagyo dkk., 1992;
159)

Suatu masalah pengambilan keputusan yang multistage dipisah-pisahkan menjadi
suatu seri masalah (sub masalah) yang berurutan dan saling berhubungan.

Program dinamis memberikan prosedur yang sistematis untuk penentuan
kombinasi pengambilan keputusan yang memaksimumkan seluruh efektifitas,
berbeda dengan linier programing, dalam program dinamie lebih merupakan suatu
tipe pendekatan umum untuk memecahkan dan persamaan-persamaan khusus yang
akan digunakan harus dikembangkan sesnai dengan setiap situasi individual. Oleh
sebab itu tingkat pengusaan dan keahlian tertentu tentang struktur dasar maslah-
masalah program dinamis diperiukan untuk menentukan apakah suatu masalah dapat
dipecahkan dengan prosedur-prosedur program dinamis atau tidak, dan bagaimana
masalah itu akan dilakukan Kemampuan ini dapat dikembangkan dengan
mempelajari macam-macam aplikasi program dinamis sebanyak mungkin dan
karakteristik umum dari situasi tersebut,

Adapun salah satu aplikasi penggunaan program dinamis adalah dalam
penentuan jumlah dan alokasi tenaga penjualan yang optimal sebagai berikut :

(P. Subagyo dkk., 1992; 164) :
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Tahap I

Menentukan alternatif jumlah alokasi tenaga penjualan yang dapat diperoleh seluruh
agen yang mendekati ramalan penjualan yang telah ditentukan dengan
memperhatikan produktifitas tenaga penjualan tiap agen penjualan pada berbagai
alternatif kombinasi.

Z=max fi(X;) + £(Xz) + £(Xs)
X+ Xo+... +X,=A

Tabap 11

Meminimumkan jumlah biaya operasional tenaga penjumian vang ada pada seluruh
agen pada berbagai alternatif kombinasi dengan memperhatikan gaji tenaga
penjualan pada tiap agen penjualan,

Fo(A)=min F,(A) + Fi{A-X)
n=23.....

dimana :

Z = volume penjualan

X = jumlah tenaga penjualan

fi= agen penjualan pertama

$= agen penjualan kedua

f,= agen penjualan ke-n

f, (A) = jumlah biaya minimal pada kombinasi jumlah tenaga penjualan A pda agen

penjualan n

£..(A)= jumlah biaya pada kombinasi jumlah tenaga penjualan A pada agen

penjualan n-1

£,(A-X)= jumlah biaya pada kombinasi tenaga penjualan A-X pada agen penjualan n
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2.9.2 Karakterigtik Dasar Permasalahan Program Dinamis
Zonsep-konsep dan karakteristik dasar dari permasalahan program dinamis
adalah :

a Terdiri dari beberapa tahapan masalah (multi stage)

Permasalshan yang ada dibagi atau dapat dijadikan menjadi beberapa tahap
permasalahan (stage).

b. Setiap tahapan permasalahan memerlukan ketetapan tersendirt (states) yang
berguna untuk tahap selanjutnya |
Permasalahan yang memerlukan jalur optimum.

d. Teknik perhitungan yang didasarkan pada prinsip optimisasi recursive {bersifat
pengulangan) yang diketahui sebagai prinsip optimalisasi (principle of
optimality). Prinsip ini mengandung arti bahwa bila dituat keputusan multi stage
mulai pada tahap tertentu, kebijaksanaan optimal untuk tahup-tahap selanjutnya
tergantung pada tahap permulaan tanpa menghiraukan bagaimana diperoleh suatu
ketetapan tertentu tersebut. '
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L. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1. Sejarah Singkat Perusabaan

PT. (Persero) Cipta Niaga adalah salah satu Badan Usaha Umum Milik

Negara (BUMN) yang berada di bawah naungan Departemen Perdagangan. Masa-masa

yang menentukan baik sebagai sejarah bagi perusahaan sejak tahun 1954 sampai saat

i1 maupun sebagal masa yang menentukan bagi kelangsungan hidup perusahaan terbagi

atas tiga periode, yaitu :

1.

~
L.

Periode 1954 — 1961

Pada awal berdirinya yaitu pada tahun 1954, perusahaan ini bernama NV Industria
dan tiga tahun kemudian yaitu pada tahun 1957 berubah nama menjadi PT.
USINDO (PT. Usaha Industri Indonesia) sampai dengan tahun 1961,

Periode 1961 - 1971

a. Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 78 tahun 1961 tanggal 17 April 1961,

PT. USINDO diambil alih oleh pemerintah dan bersama-sama dengan PT. Jasa
Negara dan NV Everard & Co. dilebur menjadi sotu badan yang diberi nama
PN. Jaya Bhakti.

. Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 31 tahun 1964 dan melalui surat

Menteri Perdagangan Dalam Negeri Nomor 002/MPDN/SK/°65 tanggal 9
April 1965, PN. Jaya Bhakti dan PN. Tulus Bhakti dilebur menjadi PN.
Pembangunan Niaga IL.

. Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 7 tahun 1966 tanggal 15 Pebruari 1966,

PN. Pembangunan Niaga 1l diganti namanya menjadi PN, Cipta Niaga.

. Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 38 tahun 1971 tanggal 9 Juni 1971,

lembaran negara No. 48 tahun 1971, dengan dikeluarkannya akte notaris Djoyo
Mulyadi, SH., No. 17 tertanggal 5 Oktober 1971, PN. Cipta Niaga dirubah

menjadi PT. (Persero) Cipta Niaga.

4 :‘,:3“" i § =
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3. Periode 1971 — sekarang
Berdasarkan Surat Keputusan Menteri Keuangan RI No. 5/1133/SK/011/1980
tanggal 3 Nopember 1980, PT. Aneka Niaga dileburkan kedalam PT. (Persero)
Cipta Niaga.

Dalam mendirikan perusahaan hal pertama yang perlu diperhatian adalah
lokasi perusahaan, karena lokasi yang tepat dan memenuhi persyaratan akan sangat
mempengaruhi kinerja perusahaan dalam mencapai tujuan yang yang telah ditetapkan.

PT. (Persero) Cipta Niaga Cabang Jember didirikan di daerah yang cukup
strategis karena terletak di daerah perkotaan Kabupaten Jember, yaitu tepatnya di jalan
PB. Sudirman No. 71 Jember. perusahaan ini dibangun’diatas areal seluas 4.050 m’
serta mempunyai luas bangunan 1.224 mr’ yang terdiri dari bangunan kantor dan gudang,
Adapun alasan-alasan pemilihan lokasi tersebut bagi PT. (Persero) Cipta Niaga
Cabang Jember adalah :

1. Letaknya yang strategis untuk usaha yang bergerak dibidang perdagangan.
2. Memenuhi persyaratan bagi pendirian bangunan semacam kantor dan pergudangan
untuk perusahaan yang bergerak dibidang perdagangan.
3. Dari segi pengamanan lokasi atau bangunannya mudah untuk diawasi.
4. Mudah dijangkau masyarakat serta mudah untuk mengadakan hubungan dengan
relasi.
Gudang yang ada digunakan untuk menyimpan barang-barang, antara lain ;
a) Gudang barang-barang Indomas dan kabel
b) Gudang barang-barang Sibalec dan alat tulis kantor
¢) Gudang semen dan pupuk
d) Gudang barang-barang Unilever
¢) Gudang tempat barang-barang yang sudah tidak terpakal lagi atau yang
biasanya disebut dengan istilah barang sortiran dan digunakan untuk
menyimpan arsip.

Setiap perusahaan yang didirikan pasti mem);unyai maksud dan tfyjuan

tertentu. Demikian juga dengan PT. (Persero) Cipta Niaga, perusahaan ini didirikan
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lebih merupakan suatu penegasan terhadap pengetahuan sifat usaha dan Badan Usaha
Milik Negara seperti tercantum dalam Peraturan Pemerintah No. 3 tahun 1983 pasal 2
butir 1C. Dalam pasal tersebut dijelaskan bahwa sifat usaha adalah bertujuan
memupuk keuntungan dan sekaligus berusaha dibidang-bidang yang dapat mendorong
perkembangan sektor swasta dan atau koperasi, diluar bidang Perian dan Perum.

Untuk dapat memenuhi maksud dan tujuan tersebut maka PT. (Persero) Cipta
Niaga Cabang Jember sebagai BUMN dapat melaksanakan berbagai kegiatan usaha
sesuai dengan Peraturan Pemerintah seperti tersebut diatas dengan penjelasan butir-
butirnya yaitu :

1. Memberikan sumbangan bagi perkembangan perekonomian negara pada umumnya
dan negara pada khususnya

2. Mengadakan pemupukan keuntungan atau pendapatan

3. Menyelenggarakan kemanfaatan umum berupa barang dan jasa yang bermutu dan
memadai bagi pemenuhan hajat hidup oraig banyak ;

Beberapa fugas yang dibebankan pemerintah kepada PT. Cipta Niaga dapat diperinct
sebagai berikut :

1. PT.(Persero) Cipta Niaga dituntut untuk mampu berperan ganda, disamping untuk
memperoleh keuntungan usaha bagt negara (sumber keuangan bagi negara) juga
harug mampu memberikan manfaat gosial berupa pemerataan barang kebutuhan
masyarakat dengan harga yang terjangkau

2

PT.(Persero) Cipta Niaga merupakan peserta aktif' dalam program stabilitas

perekonomian negara

3. PT.(Persero) Cipta Niaga harus mampu membina para pengusaha golongan
ekonomi lemah dan koperasi dengan jalan membimbing dan memberi dukungan
pada mereka serta membantu pengadaan bahan bakuaa, barang penolong, modal
maupun pemasaran hasil produksi

4. PT.{(Persero) Cipta Niaga merupakan perintis dalam berbagai kegiatan ekonomi

yang meliputi kegiatan ekspor maupun distribusi, maka perusahaan dituntut untuk
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melakukan inovasi, mengadakan identifikasi, peng:embangan pemasaran dan
mengintroduksi produk baru yang dapat meningkatkan produktifitas rakyat
PT.(Persero) Cipta Niaga harus menyediakan lapangan kerja dalam usaha untuk

th

mengurangi pengangguran
Tugas-tugas tersebut akan dapat direalisasian apabila perusahaan
mempunyai kemampuan pemasaran yang dapat diandalkan. Kemampuan pemasaran
tersebut sangat dipengaruhi dan didukung oleh adanya sumber daya yang mantap,
pengelolaan serta sarana penunjang lainnya dengan cara yang. efektif dan efisien
terutama dalam hubungan yang harmonis antara unsur-unsur pelaksana yang ada dalam

perusahaan yang bersangkutan.

3.2 Struktur Organisasi

Pada dasarnya segala kegiatan yang ada pada perusahaan memerlukan adanya
pengorganisasian, Dari kegiatan pengorganisasian ini diharapkan setiap kegiatan dapat
dilaksanakan dengan baik dan lancar serta mudah dalam pengawasannya
Pengorganisasian dari berbagai aktivitas perusahaan dapat dicapai dan dilaksanakan
dengan baik apabila ada pembagian tugas dan tanggung jawab dari setiap unsur yang
ada dalam perusahaan. Hal tersebut dapat ditunjukkan dalam suatu struktur organisasi
dan diharapkan dari struktur organisasi yang ada setiap unsur dapat mengerti,
memahami dan melaksanakan tugas dan tanggung jawab sesuai dengan posisi masing-
masing Untuk ifu dalam menyusun dan menggambarkan posisi, tugas dan tanggung
jawab setiap unsur yang ada dalam perusahaan harus jelas dan tidak rumit. Struktur
organisasi yang baik akan memberikan pengaruh terhadap kelancaran kegiatan
operasional perusahaan guna mencapai tujuan yang diinginkan dan mencapai hasil yang
memuaskan.

Berkaitan dengan hal tersebut, PT. (Persero) Cipta Niaga menggunakan
struktur organisasi garis didalam menggambarkan struktur organisasi bagi usahanya
Dalam bentuk organisasi garis, kekuasaan dan kesatuan terjamin karena pimpinan

berada di satu tangan sehingga tanggung jawab mengalir dalam suatu garis lurus mulai

)
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dari pucuk pimpinan (dalam hal Kepala Cabang) sampai pelaksana tingkat
bawah/lapangan.

Kepala Cabang

Bagian Keuangan, Bagian Perdagangan
Akuntansi & SDM — Umum

Seksi Akuntansi

Sekesi Perdagangan
Umum

Scksi Keuangan

Seksi Farmasi/Alat

Seksi Umum, Kesehatan, Bahan
Sekretarie & Bangunan &
SDM Barang
Teknis/Kimia

Seksi Pergudangan

Gambar 1. Struktur Organisasi PT. (Persero) Cipta Niaga Cabang Jember
(Sumber data : PT.(Persero) Cipta Niaga Cabang Jember )

Berdasarkan struktur organisasi tersebut diatas maka dapat dijelaskan
mengenai tugas dan tanggung jawab dari tiap-tiap bagian sebagai berikut

Kepala Cabang

Tugas :

1. Menjalankan roda perusahaan.

2. Menetapkan kebijakan perusahaan.

2

3. Menetapkan anggaran pendapatan dan pengeluaran perusahaan
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Mengkoordinir tugas bagian-bagian/seksi-seksi yang ada di bawah
wewenangnya.

Membuat Job Description untuk seluruh tugas dengan berpedoman kepada
struktur organisasi perusahaan.

Merubah kebijakan untuk disesuaikan dengan kondisi yang ada, juga untuk
disesuaikan dengan kebijakan yang dikeluarkan oleh pemerintah.
Melakukan pengawasan dan evaluasi serta mengambil langkah-langkah

penyempurnaan agar tujuan perusahaan dapat tercapai.

Tanggung Jawab :

.
2z

Bertanggung jawab kepada Direksi atas pelaksanaan tugas di cabang.
Bertanggung jawab untuk mengarahkan, memotivasi dan mengadakan
pengawasan kepada seluruh bawahan atau karyawan yang ada.

. Bertanggung jawab terhadap perusahaan dari segala jenis gangguan

maupun ancaman.

Bertanggung jawab atas timbulnya kerugian bagi perusahaan

Bagian Keuangan, Akuntansi, dan SDM

Tugas :

1.

Membuat rencana kerja atan rencana anggaran perusahaan (RKAP)
bersama-sama dengan bagian operasional dibantu oleh seksi-seksi yang

terkait.

Melaksanakan evaluasi atas pelaksanaan RKAP.

Melaksanakan pengawasan meliputi bidang kevangan komersiil maupun
non komersiil dengan menaati ketentuan-ketentuan yang telah digariskan
perusahaan.

Melakukan pengkajian dan penilaian serta analisa atas hasil kerja yang
telah dicapai dibandingkan dengan RKAP.

Mengkoordinir kegiatan-kegiatan pada bagian-bagian dan seksi-seksi
yang berada didalam wewenangnya. ‘
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6. Mengganti Kasi Keuangan dan Kasi Akuntansi pada saat yang

bersangkutan berhalangan dalam menjalankan tugas.

Tanggung Jawab :
1. Bertanggung jawab kepada Kepala Cabang dalam merumuskan

kebijaksanaan perusahaan meliputi :
a) Mengevaluasi kegiatan perusahaan
b) Melakukan pengawasan
¢) Mengendalikan manajemen
d) Memantan prestasi karyawan
e) Kesejahteraan karyawan

2. Bertanggung jawab atas segala rahasia perusahaan terhadap orang-orang

yang tidak berkepentingan terhadap perusahaan.

3. Bertanggung jawab untuk memberikan perbaikan atau kebijakan-kebijakan

unfuk menunjang kemajuan perusahaan.

Seksi Keuangan

Tugas :

) ¥

Membantu tugas-tugas Kabag Keuangan, Akuntansi dan Sumber Daya

Manusia dalam tugas tertentu.

2. Melakukan verifikasi.
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