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II. LANDASAN TEORI

2.1, Pengertian Pemasaran

Pada era persaingan bebas, keqiatan pemasaran memegang peranan
penting dalam dunia usaha. Seringkali kila terjebak pada istilah pemasaran
yang biasanya hanya diartiken sebagai proses penjualan, perdagangan, atau
diatribusi. Sedangkan dalam kenyateanya pemasaran merupakan konsep
menyeluruh, istilah penjualan, perdagangan, maupun distribusi hanya
merupakan salah salu bagian dari kegialan pemasaran secara
menyeluruh. Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok
yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan
kelangsungan hidup usaha yang dikelolanya, untuk berkembang, dan
mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian usaha tersebut
tergantung pada keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, keuangan,
maupun bidang lainnya. Selain itu juga lergantung pada kemampuan mereka
unfuk - mengkombinasikan fungsi-imgsi tersebut agar organisasi dapat
berjalan dengan lancar.

Kemudian apa yang disebul dengan pemasaran ?. Ada beberapa
definisi tentang pemasaran yang kelihatermya agak berbeda meskipun
sebenamya sama. Diantaranya adalah :

Pemasaran adaialh kegislan manusia yang diarahkan padas usaha
unfuk memypaskan  keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran,
(Swasta, 1996:5)
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Jadi pada pokoknya pemasaran dapal menciptakan dan memelihara
hubungan-hubungan pertukaran Hubungan pertukaran tersebut dapal
berupa pertukaran barang dengan uang , barang dengan barang, ide dengan
uang, jasa dengan uang, dan lain-lain.

Untuk pembahasan yang lebih lanjut, William J. Stanfon memberikan

definisi pemasaran sebagai berikut -
Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari Kegiatan ussha yang ditujukan
untuk  merencanakan, —menenfukan harga, mempromosikan,  dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapal memuaskan kebutuhan
kepada pembeli yang ada maupun pembell yang potensial ( Swasta,
1996:11)

Kotler (19958 ) juga mendefinisikan pemasaran sebagai sualu proses
sosial dan manejerial dimena individu dan kelompok mendapatkan
kebutuhen dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan dan
bertukar sesuatu yang bermnilai, satu sama lain. Jadi pemasaran tidak hanya
sekedar pembelian dan penjualan saja, melainkan meliputi seluruh kegiatan
perusehaan yang bertujusn menciptakan kepuasan konsumen melalui proses
pembelian.

Jadi, kita meninjau pemasaran sebagal suatu sistem dari kegiatan-
kegiatan yang saling berhubungan, ditujukan untuk merencakan, menenhikan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa kepada
kelompok pembel;,

Dalam mengelola proses perhikaran diperlukan sejumlah usaha
dan ketrampilan yang penting. Perusahasn menarik sumber daya dari
seperangkal pasar, mengubah sumber daya tersebut menjadi produk
yang berfaedah dan menjual produk tersebut dipasar  lainnya. Qleh
karena
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itu muncul istilah manajemen pemasaran. Definisi manajemen pemasaran
menurut Fhilip Kotler adalah :

Manajemen FPemasaran . proses perencanaan dan pelaksanaan dari
perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dar barang-barang,
Jasa dan gagasan unfuk menapiakan perfukaran dengan kelompok
sasaran yangmemenuly fujuan pelanggan dan organisasi. (Kotler, 1555 :16).

2.2. Konsep Pemasaran
Pengusaha yang sudah mulali mengenal bahwa pemasaran merupakan
faklor penfing unhluik mencapai sukses bagi perusaliaanya, akan mengetahui
adanya cara dan falsafah barn yang terlibat didalarmmya, Cara dan falsafah baru
mi disebut konsep pemasaran Secara definitif dapat dikatakan bahwa
Konsep pemasaran adalah sebuah [alsafah bisnis yang menyatakan bahwa
pemuasan kebutuhan konsuwmen merupakan syaral ekonomi dan sosial bagi
kelangsungan hidup perusahaan.
Ada figa faktor penting yang dipakal sebagal dasar dalam konsep
pemasaran !
I, Orientagi Kensumen
Pada dasamya perusahaan yang ingin memprakiekkan orientasi konsumen
mi harus :
a. Meneniukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan
dipenuhi. :
b, Memilih kelompok pembeli tertentu sebagal sasaran dalam
penjualannya.
¢. Menentukan produk dan program pemasarannya.
d. Mengadalan penelitian kepada konsumen untuk mengukur, menilai,
dan menafsirkan keinginan, sikap, serfa tingkah lakn mereka.
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e. Menentukan dan melaksanakan st alegi yang paling  baik, apmkalh
menitik beratkan pada mutu yang lnggl, harga yang murah, atsu
mode| yang menarik

Yolume penjualan vang menguntungkan

Atlinya  keuntungan  ilu diperoleh  melalyi  pemuasan konsumen

Dengan keuntungan ini perusahaan dapat tumbul dan berkembang,

dapat menggunakan kemampuan yang lebih besar, dapat memberikan

kepuagaan yang lebih beaar kepada konsumen, serla dlapat memperkunl
kondisi perekonomian secara keseluruhan

Kordinasi dan Integrasi seluruly Kegialan pemasaran

- Untuk  memberikan kepuasan secara optimal, semua alemen-elemen

pemasaran  yang ada  harus  dikoordimasikan  dan diinteagrasikan
Dan perlu dihindari per lentangedi-pet lenlangan yang ada dalan et usalian
maupun diluar perusahaan, jadi semua yang lergabung dalam

perusahaan harus bekerja sama untuk terwujudnya tjuan perusahaan

&.3. Fungsi-Fungsi Pemasaran

Pungsi fungsi pemagaran metupakan  ungsi  yang  menduduki

tempat yang penfing diantara fungsi-flungsi yang terdapat pada perusahaan.

Ada beberapa pendapat mengenai  hal ini, diantaranya  seperti Varg
dikermukakan oleh Dis. Pang Lay Kim dan Drs, Hazil (1990,123), yailu sebagai
berikut ;

.

Merchandising
Perencanasn yang berkenaan dengan memasarkan barang atau jasa, pada

terpal yang tepat, wakiu yang lepal dan harga yang tepal pula,

b. Pembelian
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Membeli dalam arli yang akfif, misalnya konsumen fidak perln menunggu
barang untuk disodorkan atan ditawarkan kepadanya, jadi ia sendiri yang
akan memilih dari siapa ia membeli,

. Penjualan

Usaha mntuk meyakinkan crang itu untuk membeli suatu barang atau jasa
yang mempunyai arti komersgial baginya.

. Transportasi

Perencanaan, seleksi dan pengarahan semua alat pengangkut yang
memindahkan barang dalam proses produksi,

. Standarisasi dan Grading

Fenetapam batas-batas  elementer, berapa perintah yang harus
dipenuhi oleh barang-barang buatan pabrik Sedanglkan grading berarti
memilih kesatuan-kesatuan dari produk yang dimasukkan kedalam kelas
alau derajat yang telah ditetapkan dengan jalan standardisasi.

. Finansial

Berfungsi untuk mengurus mengurus dan mencari modal uang dan
kredit yang langsung bersangkutan dengan ftransaksi barang dan jasa
dari produsen ke konsumen.

. Komumnikasi

Berfingsi untuk melancarkan hubungan di dalam suaty organisasi dan
hubungan luar yang mempertimbangkan segala aspek yang mempengaruhi
. Btorage

Menyimpan barang-barang selama wakiu antara barang tersebut dihasilkan
dan dijual. Kadang-kadang dalam fase penyimpanan ini perlu juga
diadakan pengolahan lebih lanjut,
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i, Risk Management
Cara bagaimana mengurangi atau mengelakinan kerugian karena kerusakan
atau hilangnya barang dan turunnya harga barang;,

Dari wraian cliatas, pada dasarnya seluruh kegiatan—kegiatan
yang dilakukan perusahaan adalah dikaifkan dengan keinginan lercapainya
Wjuan  perusahaan, seperti memperoleh  keuntungan yang maksimal,
mencapai volume penjualan tertentu, dan sehagﬁin*,ra. Untuk  mencapai
hjuan-tujuan  fersebut banyak usaha yang dilakukan perusahaan, yaitu
seperfi mengefekiifian fungsi-fingsi  pemasaran, kemudian diselaraskan
dengan sasaran-sasaran dan strateqgl yang dilerapkan perusahaan. Dengan
demikian diharapkan tujuan perusahaan fercapai  seguai dengan yang

difelapkan gsebehunnya,

4.4. Marketing Mix

Perusahaan dalam menjalankan  usahanya tentunya juga harus

memahanii tentang markeling mix. Adapun pengertian marketing mix
adalah :
Markeling mix adalah kombinasi oar empaf vanabel afau kegiatan
Yang merupakan infi dati suaty sistermn pemasaran perusahaan, yakni -
broduk,  struktur  harga, kegiatan promosi dan  sistem distribusy.
(Swasta, 1996:42 )

Keempal unsur yang terdapat dalam kombinasi {ersebut saling
berhubungan lagi pula kita meninjau konsep sistem sebagai keputusan
di mana masing-masing  elemen  di dalamnya saling mempengaruhi,
juga setiap variabel yang ada mempunyai banyak sekali subvariabel,
Perusahaan dapat memasarkan satu atau beberapa macam produk baik

yang ada hubungannya maupun fidak Mereks dapat mendistribusikan
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lewal agen, pedagang besar alau langsung melalui pengecer dan seterusnya

Dari sekian banyak variabel, manajemen harus memilih kombinasi {erbailke vangg

dapal meyesuaikan dengan lingkungan Secara lehih lengkap variabel dari

inarketing mix dimraikan sebagai berikut

d,

3.

Produk

Dalam pengelolann produk termasuk juga perencannan dan pengembiangan
praduk aftau jasa yang baik untik dipasatkan oleh perugahaan Perlu
adanya suatu pedoman untuk mencubah produk vang ada, menambah
Jenis produk bary, atau mengambil tindakan lain yany dapal menpengaruhi
kebijakansanaan cdalam penentiuan produk

Harga

Kebijaksanaan harga, manajemen harus menenhikan harga dasar dari
produknya; kemudian menentukan kebijaksanaan menyangkut biaya
pengangkutan, potongan harga, dan lain-Jain yang berhubungan dengan
harga.

Fromosi

Merupakan kompeonen yang penting untuk memberitahu dan mempengaruhi
pasar bagi produk perusahaan,

Distribusi 4
Penyaluran barang atau jasa dari produsen kepada konsumen dengan melalui
saluran distribusi, Dan juga memilih perantara yang tepal agar produknya
dapatl mencapai pasar yang dituju tepat pada waktunya.

5. Kebijaksanaan harga Jual

2.5.1. Pentingnya Harga Jual

"Pada harga berapakah fepainya, barang-barang atau jasa itn harus

dijual 7 . Perfanyaan ini akan terus diulang-ulang beberapa kali sehari di-
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pelusahiaan yang mempioduksl barany miaupun jodg adal  Kansomen miad
untuk membelinya, Karena, hal Il mempetlihatican baliwa konsumen dan
organisasi akan membeli  seauaty dalam jumlab banyak jika bargoma fapat
alau fayeak

Untuk  mendtapkarn lingkel barge fssebul, blasanve dilakakan dengan
mengadakan percobaan untuk tengufl pasainya, apekall wenethima alau
menolak . apabila konsunien menstima penawaran tersebut, bararti hargh vang
telah ditetapkan sudah layak, Tetapr jika meyeka monolalk maka berarlt baregs
lersebul harus segera didball dengan cepal Beputusan  lenlang  peneligin
Latga jual tersebut perlu dilnlegrasiban dongan kopulusan lestang baang Hal
mi disebabkan karena harga merupakan Bagian dari penawnran suztu baranyg,
seperft mga pada kamasan dan merk

Halga menggamborkon nilal suaiu barane  yona giikon deqican e
Dalu  melokukan perlukaran ataun uolik mengukw  oilad suatu produk
menggunakan tang, jumlah uang yang digunakan dalam perlukaran tersebud
mencerminkan fingkal hargoe dari pada baranc
harga adalal jumilah produk ( ditambah bobesapa prroviag kalao tmesakin )
yadyg dibululikan untuk  mesdapalkas sefurnlal Reathizasi darl peodduk
dan pelayanaanya (Swasla, 1896241))

setian perusahsan haris menetapkan fingkat baraa bagi setap moduk
vang diliasilkar Mamun  demikian masdalall feige  tietapakan dsalal
yang cukup kompleks dun sulil karena memotlukay pendekalay  yang
sistematis, yang rmelibatkan penetapan lujuan dan mengombanglan suats
atrukiur penetapan haraa yana tepal Strategr penetapan hatga jual memponyal

6 (litma) sasatan vang ingin  dicapal  (Koller, 1990322
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1. Market Penetration Objectve
Stralegi ini berusaha untuk menguasai pasar dengan cara menetapkan
harga jual yang relatif rendah dengan maksud untuk mencapai hasil
penjualan yang sebesar-besarnya dalam wakiu yang singkal

2. Market Skimming Objective
Strateqgi ini bertujuan untuk menetapkan harga jual yang tinggi, distribusi
mana pembeli mau membayar dengan harga berapun, karena barang
lersebut bagi mereka mempunyai berarfi yang cukup penting,

3. Satifising Objective
Strateqi dari penetapan harga jual i bertmjuan untuk memperoleh
rate of retwrn yang memuaskan, yaitu untuk mempercleh farget
pengembalian inveslagi sedangkan laba yang dianggap memuaskan
fidak perlu sama dengan laba maksimal yang diinginkan oleh perusahaan
lain

4. Earle Cash Resevery Objective
Strategi ini bertujuan untuk mempercleh pengembalian uang dengan  cepat
untuk  menutup  kemball dana yang telah dikeluarkan perusahaan
dalam mencapal sasaran yang ingin dicapai

5. Product Line Promotion Objective
Unluk perusahaan - perusahaan yang memproduksi lebih dari satu macam
produk siralegi dari penetapan harga jual tersebut di!etaplfan sedemikian
rupa sehingga dapat meningkatkan penjualan dari kesehuwuhan produk dan
lidak hanya produk tetapi kebijaksanaan | dimaksudkan agar keseluruhan
produk yang ditawarkan cepal mempercleh pembeli yang memadai
Tujuan lain agar penelapan harga jual adalah perusahaan ingin

memperiahankan adanya harga jual yang stabil, hal ini dimalsudkan agay

produk tersebut bertahan dalam karun wakiu yang enkup lama
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a.a Paklor- Faklon yang Mempenaaiulin Tingkal | lange:

Dulamn kenywtaan tinglat harga vang terjadi dpongasubi gleh bebar djza

faktor baik dari dalam psrusahean maupun dari luar parusabiaan seport vang

dikenmikakan oleh Hasi Swastha o 19995 200 bkl i

o

d.

Keadaan perekouonion

Tingkat harga yang betlaks sangat dipengaulii clel koaduan porekononiian

misainya - padn periode resesi dimana barga borads pada tHriggkal yang

renctah

Petawaran dan pet o

Pejmintaan adalali sojumlah barang atan jasa’ yang dibell oleli pembali

pada tingkat harga tertenfit Pada umungs finglat harga yang lobib rendab

mengakibatkan jumish yang dimint lshilh besar rfan imiban permimtnan

akan berkurang  apabia harga  moningkel Gedana  padd  penawdran

merupakan kebalikan dati permintean dimang pady haga yang Jebill

tinggi akan mendorong jumlah yang dilawarkan lebibh besar

Flaslisilas permintaan

cifal. permintaan  mempenGacithi - orge ot e suliinenya alimana unluk

bebeirapa jenis barang mempunyai sifal yang berbeda beda

Persaingin

Ferssingan dapat mempencarabn haraga il dan Gentolk-bantok RIS TS

vang acda sebaaasi benkul .

L. Persaingan muwnd apalite fedapal batyak ponjual dan banyak el
dalam panay

4. Persamgan hdak sempurna vakni apabila haros preoddule darl suahl et ik
lebil linggi dari merk lain, sebinogae wengaldnl  kesulilan  Jidaits
petiasatan dan baang batang  lersebul  tolall  dibedakan  dengan

memberilan merk
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<. Uligopuil
Dialam keadaon oligupell bebarapa peonival meonguasad pasar sehingga
harga yang ditetapkan dapat lebil lingai da1i pads paraaingan sompirma
4. Manopoli
Dalam  kondisi monopoli  petjual viang  ada  dipasar  hanya  sab,
sehingga penentuan harga dipengaruhi oleh boberapa faldor antma lain
permintasn  barang  yang bersanglkulan, hargn barang  penagganhi
peraluran harga yang ditelapkan oleh pemeriniah
e Biaya.
Biaya merupakan dasar dalan penentuan haige, sebob suatu lngkal harga
yang tidak dapal menutup biaya aken mengakibatkan Serugian
[ Tujuan perusshann
Penetapan hatae sualu burang sedng kall dikailkean dencan lujuan-iftiat
yany okun dicapai, mizsaltuyy | laba maksimurn, velume penjualan tottonly,
penguazasn pasar, pengembalian modal
i1 Pengawasan pemetintah
Peugawasan  pameninlah  juga  berpengauh poda  cetenluan haicga
jual seport pesolapan harga makEimuen Jay minimung, diskeiminasi barga
serta  prakiek praktek lain mendorong  alny mencoogah usaha weali

ker arah mononah

a.6. Biayn Distnbusi
Pengertian  biava  cdhstribust selama il masih - serng  dikacaukan .
dengarl  biaya  penjualan  atau  biaya  pemaszaran  Padahal  pengelian

masing masing i baibeda Keglatan  disttibusi mictupakan bagian  dari
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kegialan pemasaran, utnuk memberikan gambaran yang lebih jelas, berikut
inl akan dibahas biaya distribusi berdasarkan beberapa ahli.

Menurut Donald R. Lungman pengertian biaya distribusi adalah sebagai
berikut :

Hiaya distibusi melipuli semua biaya yang terjadi setelah produk siap
unink dijual dimana dalam biaya distibusi ini fermasuk biaya penjualan &
faya admnstrasi (Lungman, 1960 63)

Neuner memberikan pengertian biaya distribusi sebagai berikut :

Semua Diaya yang ferjadi alau dikeluarkan sejak produk selesai diproses
dan disimpan distibusi gudang sempat dirubah meyadi uang funar
(Nuner, 1963 & 856)

Pengertian tersebut memberikan batasan yang lebih jelas dari pengertian
sebelumnya yaitu dengan adanya penjelasan bahwa akhir kegiatan adalah
segudah hulang tertagih Jadi dalam biaya distribusi termasuk biaya penagihan
hutang.

Pengertian yang lain diberikan oleh |. Brooke Hecker! sebagai berikut
“Hiaya distibusi dapal diatikan sebagal semwua biaya yang lerad
sapak produk selesai dipreduksi atau produk dibeii dalam perusahaan
dagang sampal produk diferima olely konsumen” . (Heckeri, 1876.216)
Pengertian tersebul pada dasarnya sama dengan pengertian sebelumnya,
hanya kegiatan penagihan piutang tidak disebutkan sebagai bagian dari
kegiatan biaya distribusi Secara wmum pengertian-pengertian tersebut
diatas memberikan pengertian biaya distribusi sebagai biaya-biaya yang
dikeluarkan untuk menyalurkan produk yang telah selesai diproduksi
kepada konsumen. Dalam hal ini termasuk vyang usaha-usaha untuk
mengoptimalkan produk yang dapat disalurkan agar mencapai tingkat
keuntungan yang diinginkan
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Jadi biaya distribusi tidak hanya sekedar biaya untuk menjual produk,

letapl yang melipufi biaya untuk memberikan informasi kepada calon

konsumen fentang produk yang akan dijual, biayva untulk menyimpan produk

sebelum dikirm pada calon kensumen, untulk mengangku! produk  kspada

kongumen, untuk bidang administrasi  dan keuangan, dan yang untk

pemrosesan perientian pemberian kredit dan penagihannya .

2.1. Penggolongan Biaya Distribusi

o

Secara garis besar biaya distribusi dapal dibagi menjadi 2 yaitu |

- Bilaya untuk mendapatkan pesanan yaitu semua biaya yang dikeluarkan

0ieh perusahaan dalam usaha untuk memperoleh pesanan. Yang termasuk
golongan biaya ini anlara lain ; biaya salesman | biaya advertensi,
Biaya untuk memenuhi pesanan yaitu semua biaya yang dikeluarkan
oleh perusahaan dalam untuk usaha agar produk sampai ke tangan
konsumen dan  biaya untuk mengumpulkan nang dari  konsumen,
Yang termasuk golongan biaya ini anfara lamn biaya pembungkusan &
pengiriman, biaya faldur dan penagihan,

Kalau berdasarkan biaya pemasaran biaya disliibusi dibagi menjadi :
Biaya penjualan ; gaji salesman, bonus, biaya tranaport salesman,
Biaya adverlensi dan promosi | gaji karyawan bagian advertensi, biaya
ikan, biaya pametan, biaya promosi
Biaya penjualan; gaji karyawan bagian qudang, sewa gudang
Hiaya pernbungkusan dan pengiriman | qaji karyvawan bagian pengiriman,
biaya baban unluk  perndwmngis, biaya angkut produk  yang
dikernbalilan
Biaya kredit dan penagihan ; gaji karyawnan bagisn penagihan, kerugian

penghapusan piutang, potongan tunai
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. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

d.1. Sejarah Berdirinya Perusahaan

Sejarah berdirinya Industri Kecil Bendera dimulai tahun 1964, yang
berawal dari usaha rumah tangga yang masih kecil di Yogyakarta Usaha
rumah tangga yang dikelola, bergerak  di bidang produksi makanan ringan
yaitu kue rokek = Usaha rumah langga ini merupakan usaha sampingan
sehingga belum dikelola secara baik (profesional). Namun usaha rumah
tangga ini tidak berlangsung lama, hanya mampu bertahan sampai tahun
1974 . Hal ini dikarenakan pangsa pasar dan daya beli masyarakat saat ity
masih rendah dan juga pendapatan masyarakat masih kecil Pertama kali yang
membuat produk ini adalah orang tua dari Bapak Suwarno kefika  masih
berada di Yogyakarta,

Pada tahun 1980 keluarga Bapak Suwarno pindahi ke Sempu,
Banyuwangi. Selelah sokian tahun menetap di daerah ini (lshun 1985) Bapak
Suwamo mencoba membangkitkan usaha yang pernah dirintis oleh ayahnya,
dengan modal yang masih sedikit dan dengan kuantitas yang masih sedikit
Seiring dengan bertambahnya fahun dan perkembangan perekonomian serta
gemakin meluasnya pangsa pasar usaha in semakin meningkat, sehingga
sudah mulai termasuk industri rumah tangga di tahun 1994

Usaha rumah langga ini pada awalnya lidak memakai nama baik itu
namsa perusahaan ataupun nama produk yang biasanya ditulis pada label.
Tahun 1996 produk ini telah diakui oleh dinas kesehatan dan boleh
diperjualkan secara umum, karena sesuai dengan Keputusan Menteri
Keaehatan RI nomer - 19/ Men, Kes / Per / Ill / T8 lentang
label dan periklanan makanan dan minuman. Ditahun 1896 perusahaan

mempunyai nama Bendera dengan maksud meneruskan usaha orang fua.
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Industri Kecil Bendera beralamatkan di Desa Karangsari RT 5 RW 1,
Kecamatan Sempu, Kabupaten Banyuwangi . Industri Kecil Bendera dipimpin
cleh pemiliknya sendiri yaitu Bapak Suwamno yang juga melibatkan anggota
keluarganya untuk mengelola agar semakin bisa mengembangkan sayapnya
Industri  Kecil Bendera ini mendukung program pemerintah yaitu
pengurangan terthadap pengangguran, hal ini dikarenakan Industri Kecil
Bendera menggunakan tenaga manusia. Untuk tenaga kerja, Industri Kecil
Bendena mengambsil tenaga kerja yang berasal dari penduduk sekitar

Indusiri Kecil ini berdiri

3.2, Struklur Organisasi

Struktur organisasi merupakan pencerminan dari Jalu lintas wewenang
dan fanggung jawab di dalam perusahaan secara vertikal dan pencerminan
hubungan antar bagian secara horizontal. Suatu koordinasi yang baik akan
menciptakan lalu lintas yang baik pula dalam menjalankan akfivitas
perusahaan.

struktur organisasi di industri kecil Bendera ini berbentuk fungsianal,

vang dapat digambarkan seperti dibawah ini ;

Pimpinan / Pemilik Langsung

l l

L
Bagian Keuangan Bagian Produksi Bagian Femasaran

Pekerja

Gambar 2 | Strukdtur organisasi Industri Keell Bendera
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Keterangan :

I, Pimpinan

a.

Pimpinan mempunyal tugas dan tlanggung jawab  memimpin
kesehwuhan operasional perusahaan, membina larvawan zerla
menciptakan ikim kerja yang sehat, sehingga tujuan perusahaan akan
dapaltercapai dengan oplimal.

Dalam melaksanakan tugasnya pirﬁpman cibantu oleh belkerapa bagian

yailu bagian keuangan, bagian produksi dan bagian pemasaran.

a. Bagian Keuangan

a.

Lo

Bagian Keuangan mempunyai fugas dan tanggung jawalb memimpin
operasional dalam bidang keuangan perusabaan baik i untuk keluar
afan kedalam perusahaan.

Menyajikan informasi dan laporan secara ringl tentang keuangan yang
dimiliki oleh perusahaan .

Melaksanakan tugas yang diberikan oleh pimpinan perusahaan.

3. Bagian Froduksi

d.

b

Bagian Produksi mempunyai tugas dan tanggung jawab memimpin dan
mengawasl proses produksi yang dilakukan oleh para pekerja, serta
menciptakan iklim kerja yang sehat.

Melaksanakan tugas yang diberikan oleh pimnpinan perusahaan,

4. Bagian Pemasaran

i

b.

Mempunyai tugas dan fanggung jawsb memimpin operasional
perusahsan  khususnya bagian luar vyaitn memasarkan  produk
perusahaan ke pasaran,

Mengelola pasar yang telah ada dan kalau bisa menambah ﬂmgsa

pasar, sehingga jangkauan perusahaan semakin luas.
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o Melaksanakan tugas yang diberikan oleh pimpinan perusahaan,

3.3. Personalia Perusahaan
Untuk memenuhi kebutuban konsumen akan makanan ringan ini,
sampai saal ini personalia perusahaan lelah tercatat sebanyak 14 orang

{ karyawan telap ) dengan penibagian sebagai berikut

* Pimpinan / pemilik | erang
¢ Hagian Keuangan | orang
¢ Hagian Produksi | orang
* Bagian Pemasaran 3 orang
s FPekerja 8 orang

|umlah 14 orang

Namun pada seat bulan puasa biasariya banyak pesanan yang
diterima oleh perusahaan jni sehingga memerlukan fambahan lenaga
kerja (lenaga kerja harian lepas), untuk jumlah lenaga kerja disesuaikan

dengan kebutuhan perusahaan.

3.3.1. Sistem Pengupahan
Upah atau gaji yang diberikan kepada karyawan berdasarkan kategori
sebagai berikut :
* ©Gaji bulanan, diberikan kepada pimpinan, bagian keuangan, dan bagian
pemasaran,
* Caji borongan, diberikan kepada pekerja ( besarnya gaji tergantung <ari
banyaknya produk yang dihasilkan , akan tetapi gaji ini diberikan setiap

mingguan)
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* (Caji Harjan, diberikan kepada pekerja harian lepas (biasanya ada pada
wakiu perusahaan mendapat pesanan tambahan)

Selain upah atau gaji yang diberikan kepada karyawan mereka Juga

menerima kesejahteraan sosjal antara Jain -

* Uang makan

* THR (Tunjangan Hari Raya)

3.3.2. Jam Kerja
Jam kerja vang berlalku pada Industri Kecil Banders -

a Senin - Kamis

08.00 - 15.00

Diengan waktu istirahat 1 jam | yaitu 12.00 - 13.00
b. Jum'at -

08.00 - 15.00

Dengan waktu istirahal 1.5 jam ; yaitu 11.00- 1230
c. Sabtu

08.00 - 14.00

Dengan waktu isliraha | jam ; yailu 11.30 - 12,30

3.4. Kegiatan Produksj
Agar memperoleh gambaran lebih jelas tentang  aklivitas produksi
dari Industri Kecil Bendera, maka berikut ini merupakan uraian beberapa

hal mengenai proses produksi tersebut
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3.4.1. Bahan Baku
Bahan baku yang digunakan dalam proses produksi kue rokok yaitu .
a, tepung beras
b tepung terigu
¢ gula pasir
d telur itk
e. kelapa (diambil santanya)
f wijen
g. vanilli
h, garam
Sedangkan peralatan yang digunakan adalal sederhana seperti :
a. alat cefak
b, kompor
o sarung tangan

d. lempengan besi

3.4.2. Proses Produksi
Proses produksi yang dilakukan oleh Industri Kecil Bendera ini
merupakan proses produksi masal. Untuk proses pembuatan produk ini
gebenamya cukup sederhana. Adapun proses produksi yang berlangsung
melalui beberapa fahapan :
1. Proses Persiapan
i dalam proses ini meerupakan langkah awal dari pembuatan adonan kue
rokok yaitu semua bahan baku seperti yang disebutken diatas (sesuai
dengan aturan/komposisinya) dicampir menjadi satu hingga membenfuk

gualu cairan yang kental,
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2. Proses Pencetakan
Dalam proses ini bahan yang felah menjadi adonan dimasukan kedalam
alat cefakan vyang telah dipanaskan, kemudian dimasukkan lagi ke
pemanasan, dan selelah dikira cukup lalu digulung seperti rakok, begitu
seterusnya,

3. Proses Pendinginan
Dalam proses ini, produk yang telah jadi (yang masih panas) ditaruh
ditempat yang telah disiapkan untuk didinginkan.

4. Proses Pengepakan / Pengemasan
Setelah produk dirasa cukup dingin lelapi kering, kemudian dimasukkan
kedalam kemasan sesuai dengan tempatnya yaitu kemasan | ons, 2 ons,
dan kemasan kaleng,

Untuk lebih jelasnya dari tahap proses produksi yang dilakukan oleh
Industri Kecil Bendera seperti gambar dibawal ini

Proses Persiapan

Proses Pencetakan

Proses Pendinginan

—eee
FProses Pengemasan

Gambar 2 : Proses Produksi Industd Kecil Dendera
Sumber Data : Industri Kecil Benders


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

3.5. Keqgiatan Pemasaran

Daerall pemasaran yang telah diraih oleh Industi Kecil ini cukup luas
yaitu Probelinggo, Lumajang, Jember, Bondowoso dan Banyuwangi sendiri.
Di tahun 1896 perusahaan sebenarnya lelah mampu memasgarkan produknya
sampai ke Surabaya narmun pada tahun 1097 fidak lagi memasarkan
ke Surabaya , hal ini dikarenakan semakin banyaknya produk yang
terserap (dipasarkan di 5 daerah di atas) dan juga kemampuan produksi
yang masih belum mencukupi. Untuk menunjany pelaksanaan  kegiatan
pemasaran ini dan mengingal perminfaan  konsumen yvang semakin
hari semakin banyak., maka aktivitas Industti Kecil Bendera ini
dilakukan setiap hari,

3.5.1. Saluran Distribusi

Setelah produk telah jadi dan siap untuk dipasarkan tahap berikutnya
adalah menenlukan saluran distribusi yang akan digunakan cleh perusahaan ,
Penggunaan saluran distribusi yang tepat menjamin lancarnya arus barang
dari produsen ke konsumen serta dapat menekan hiaya distribusi yang terlalu
besar

Industri Kecil Bendera ini dalam memasarkan produknya menggunakan
3 (tiga) macam saluran distribusi yaitu ;
l. Produsen menyalurkan produknya pada pengecer kemudian pengecer

memasarkan kepada konsumen,

e ]

Produsen menyalurkan kepada pedagang besar kemudian pedagang
besar menyalurkan kepada pengecer dan memasarkan kepada
konsurmen.

3. Produsen langsung menjual kepada konsumen, biasanya konsumen

sendiri yang datang ke lempat produsen.
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Saluran distribusi ini dapat digambarkan sebagai berikut

Produsen *.’Pedagang Besar —y{ Pengeces —.l Konsumen

Produsen —.I Pengecer —;I; Konsurmnen

Produsen

Konsumen

Gambar 4 ;' Saluran Distribusi Industii Kecil Bendera
Sumber data | Industri Keal Bendera

Dan unluk memperlancar arus produk agar cepal sampai ke konsumen
Industni Kecil Bendera ini mepunyai sarana pengangkulan yaitu |

¢ Mobil Pick Up (1 buah )

* Sepeda Motor (1 Buah )

3.5.2. Harga Jual
Dalam periode waktu selama 5 (lima) lahun Industri Kecil Bendera ini
lelah telah menetapkan harga produknya seperli yang ditunjukkan dalam
tabel dibawal ini ;
Harga jual produk kemasan | ons selama periode § (lima) tahun

1985 - 1999, seperti yang ditunjukian tabel | dibawah ini
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Tabel 1 Hargajual Kemasan 1 Ons
Semester 1 Tahun 1885 s.d Semester Ii Ta_hu.r_}| 1988

Tahun Semester Harga / umnit

1995 I Rp. 450

i Rp. 500,-
1996 I Rp. 600

i Rp. 600
1997 I Rp. 750,

i Rp, 800-
1968 1 Rp. 900,

Il Rp, 900
1999 1 Rp. 1.000-

i Rp. 1.000,- ol

Sumber data ; Industri Kecll Bendera, Januari 2000

Harga jual produk kemasan 2 ons selama periede 5 (lima) fahun
1995 - 1999, seperti yang ditunjukkan tabel 2 dibawah ini |

Tabel 2 : Harga jual Kemasan 2 Ons
Semester 1 Tahun 1995 s.d Semester Il Tahun 1999

Taliun Semester Harga / unit
1095 1 Rp. 800 -
Ii Rp. 900 .-
1006 I Rp. 1.100-
il Rp. 1.100,-
1997 1 Rp. 1.400,
i Rp. 1.500,-
19949 | Rp. 1.700,-
1 Rp. 1.700 -
1999 I Rp. 1.850-
I Rp. 1.900- |

Sumber data . Industri Kecil Bendera, Januari 200

Harga jual produk kemasen kaleng selama periode 5 (lima) tahun
1995 - 1999, seperti yang ditunjukkan tabel 3 dibawah ini
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Tabel 3 : Harga jual Kemasan Kaleng
Semester | Tahun 1985 sd Semester Il Tahun 1989

Tahun Semester Harga / unit
1995 I Rp. 17,500 -
1 Rp. 18.750-

1996 1 Rp. 25.000,-
i1 Hp. 28.500,-

1897 I Rp, 34.750 -
1l Rp. 36.000,-

1998 I Rp. 41.500.-
1 Rp. 42.500,

1959 I Rp. 45.500-
1l Rp. 45.500,-

Sumber data : Industri Kecll Bendera, Januari 2000

3.5.3. PBiaya Distribusi
Biaya distribusi yang telah dikeluarkan olel industri kecil Bendera ini
selama 5 (lima) tahun, seperti yang ditunjukkan oleh tabel 4 dibawah ini :

Tabel 4. Biaya Distribusi Kue Rokok
Samesle; | Tahun 1995 s.d Semester [ Tahun 1999

Th Smit Biaya Distribusi (Fp)
1585 | 1.8661.750
Il 1.785.500
19048 | 1.541 000
I 2.052.000
1887 | #.540 600
il 2.857.700
1888 1 3.580,250
I 4.281.500
1898 1 4,662,400
i 1 i 5.286.700

Tiatal 30.254.400

Sumber data . Industri Kecil Bendera , Januari 2000
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3.5.4. Hasil Penjualan

Produk yang ftelah terjual selama periode 5 (lima) tahun dan hasil
penjualan , ditunjukkan tabel 5 dibawah ini :

Unftuk kemasan 1 ons hasil penjualan selama periode 5 (lima) tahun,
sepertt yang difunjukkan fabel 5 dibawah ini :

Tabel 5: Produk Yang Terjual dan Hasil Penjualan Kemasan ] Ons
Semester 1 Tahun 1895 a.d Semester [l Tahun 1999

Tahun Semester Unit | Harga [ unit Penjualan
1885 I 5291 Rp. 4850, Rp. 2.3B0.950,-
Il G443 Ep, 500.- Rp. 3.222.500.-
1996 I 1024 Rp.  600.- Rp. 4.214.400,-
If 7524 Rp. G600 Rp., 4520400,
1007 I 8137 Rp. 750- Rp. 6.102.750-
1 8685 Hp. 800 - Rp. 6948000 -
1988 i BOZ1 Rp. 900 Hp. T.218.900-
1 8143 Rp. 900 Rp. 7328700,
1994 I 10321 Rp, 1,000, Bp. 10,121 .000,-
i 11396 | Rp. 1.000, Rp. 11.396.000.-

Sumber data ; Industi Kecil Bendera, Januari 2000

Untuk kemasan 2 ons hasil penjualan selama periode 5 (lirna) tahun,
geperti yang ditunjukkan tabel 6 dibawah ini

Tabel 8 : Produk Yang Terjual dan Hasil Penjualan Kemasan 2 Ons
Sernester | Tahun 1988 ad Semester [] Tahun 1999

Tahun Semester Unit Harga / unit | Penjualan
1985 b 3078 Rp. 800 - Rp. 2460000 -
] 3597 Rp. 900,- Rp. 3.237 300,-
1998 i 4445 Ep. 1.100, Bp. 4889 500,
I 5791 Rp. 1.100,- Rp. 6.370.100-
1897 l 5358 Rp. 1.400 - Rp. 8.801.200,-
I 60232 Ry 1.500.- Bp. 10.398.000 -
1948 I 6263 Rp. 1.700 - Rp. 10.647 100 -
i 6329 Rp. 1.700 - Rp. 10.759.300,-
1399 I 76946 Rp. 1 850 - Rp. 14 237.600-
I 7954 Rp. 1.900.- Rp. 15.112,600

Sumber data - Industri Kecil Bendera Januari 2000
Untuk kemasan kaleng hasil penjualan selama periede § (lima) lahun,

seperti yang difunjukkan tabel 7 dibawah ini
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Untuk kemasan kaleng hasil penjualan selama periode 5 (lima) fahun,

geperti yang ditunjukkan tabel T dibawah ini |

Tabel 7 : Produk Yang Terjual dan Hasil Penjualan Kemasan Kaleng
Semester | Tahun 1995 sd Semester Il Tahun 1589

Tahun Semester Unit Harga / unil Penjualan
1995 I 138 Rp. 17.500,- Rp. 2.415.000-
Il 178 Rp. 18,730, Rp 3.337.500-
1996 I 201 Rp. 25.000, Rp. 5.025.000,
il ey Rp. 28.800,- Rp. 6.754.500,
1997 1 215 Rp. 34,750 - Rp. 9.556.250-
I 296 Rp. 36.000,- Rp. 10.656.000,-
19948 I 268 Rp. 41.500,- Rp. 10.873.000,-
Il 267 Rp. 42.500,- Rp. 11.347.500,-
1999 I 306 Rp. 45.500,- Bp. 13.923.000,
Il 335 1, 45.500,- ~ Rp. 15.242.500,-
Sumber data : industri Kecil Bendera, Januari 2000
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat diambil
- beberapa simpulan sebagai berikut .

5.1.1. Pengaruh Harga jual Dan Biaya Distribusi Terhadap Hasil Penjualan
Dilunjukkan Oleh |
a. Persamaan Regresi
1. Untuk kemasan | ons
Y = -25868383,3780 + 81804499 X; + 3 8650 Xz
Artinya, baliwa harga jual produk dan biaya distribusi mempengaruhi hasil
penjualan.
2. Kemasan 2 ons
Y =-4978017,3807 + 8374 9787 X; + 47152 Xz
Artinya, bahwa harga jual produk dan biava disiribusi mempengaruhi hasil
penjualan,
3. Kemasan kaleng
Y =-3705722,2501 + 314,1222 X + 44631 X,
Atlinya, bahwa harga jual produk dan biaya dishibusi mempengaruhi hasil
penjualan
b, Koefisien Determinan Berganda
I. Untuk kemasan | ons
09579 , artinya kedua variabel tersebut memberikan pengaruh secara
bersama-sama terhadap hasil penjualan karena koefisiennya ‘mendekati

angka 1
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2 Untuk kemasan 2 ona
09679 . arlinya kedua variabel tersebut memberikan pengaruh secara
bersama-sama ferhadap hasil penjualan karena koefisiennya mendekati
angka 1.

3. Untuk kemasan kaleng
08683 | artinya kedua variabel fersebut memberikan pengaruh secara
bersama-sama terhadap hasil penjualan karena koefisiennya mendekati
angka 1.

e Uji-F

Pengujian pada pengaruh harga jual dan biaya distribusi secara bersama-

sama menghasilkan :

1, Untuk kemasan | ons
Frinmg = 79,63520277 dan Fuwa = 4,74 sehingga Funmg > Fuba yang berarti
Ho ditolak atau ada pengaruh dari kedua variabel terhadap penjualan

2. Kemasan 2 ons
Frinmg = 105,5345967 dan Fuaba = 4,74 sehingga Fruung > Fupa yang berarti
Ho ditolak atau ada pengaruh dari kedua variabel terhadap penjualan,

3. Kemasan Kaleng
Fhinng = 106,9101284 dan Funa = 4,74 sehingga Fhinmg > Frana yang berarti
Ho dilolak atau ada pengaruh dari kedua'variabel terhadap penjualan,

d Uji-T

Pengujian pada masing-masing variabel ( harga jual dan biaya distribusi )

mengahasilkan :

1. Kemasan 1 ons
th = 3,08582887 dan t; = 255909422 , sedangkan twba = 2,365 sehingga,
i > lwbat dan to > fmbe . yang berarti Ho difolak atau ada pendaruh dari
kedua variabel tersebut terhadap hasil penjualan
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2. Kemasan 2 ons
h = 3,109461683 dan t2 = 2 368019285, sedangkan luba = 2,365 sehingga,
it > lmbet dan t2 > teba , yang berarti Ho ditolak atau ada pengaruh dari
kedua variabel tersebut terhadap hasil penjualan

3. Kemasan kaleng
lh = 3,326723425 dan fz = 2,400032265 , sedangkan fmba = 2,365 sehingga,
fi = lwbat dan tz > tana , yang berarti Ho difolak atau ada pengaruh dari
kedua variabel tersebut terhadap hasil penjualan

5.1.2. Variabel Yang Paling Dominan Mempengaruhi Hasil Penjualan,

Untuk mengetahui variabel yang paling dominan dalam mempengaruhi
hasil penjualan, terlebih dahulu kita mencari tingkat hubungan kedua variabel
lersebul, sehingga nantinya dapat kita ketahui nilainya. Dan sesuai dengan
analisia data :

a. Korelasi berganda

1. Kemasan 1 ons
R = 0978723658 , berarti R mendekati angka | atau ada hubungan yang
kuat antara harga jual dan biaya distribusi terhadap hasil penjualan.

2. Kemasan 2 ons
R = 0,983819088 , berarti R mendekali angka 1 atau ada hubungan yang
kuat antara harga jual dan biaya distribusi terhadap hasil penjualan.

3. Kemasan kaleng
R = 0,984022357 , berarti R mendekati angka | atau ada hubungan yang
kuat anfara harga jual dan biaya distribusi terhadap hasil penjualan.
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b, Korelasi parsial
1. Kemasan 1 ons
nza = 0,8763 | berarti r mendekati angka 1 artinya tingkat hubungan antara
harga jual dengan hasil penjualan adalah kuat dan searah (positif).
niaz = 0,6292 | berarti r mendekati angkal arfinya tingkat hubungan biaya
distribusi dengan hasil penjualan adalah cukup kuat dan searah (posilif}
2. Kemasan 2 ons
tiza = 0,8801 | berarli r mendekali angka 1 artinya fingkat hubungan antara
harga jual dengan hasil penjualan adalah kuat dan searah (positif).
ra2 = 06168 | berarti r mendekali angkal arfinya tingkal hubungan biaya
distribusi dengan hasil penjualan adalah cukup kuat dan searah {positif),
3. Kemasan kaleng
riza = 08126 | berarti r mendekati angka | artinya tingkat hubungan antara
harga jual dengan hasil penjualan adalah kual dan searah (positif)
naz = 0,6245 | berarli r mendekati angkal arfinya tingkat hubungan biaya
distribusi dengan hasil penjualan adalah cukup kuat dan searah {positif).
Jadii dari perhitungan diatas dapat diketahui ariabel yang paling dominan
dalam mempengaruhi hasil penjualan adalah harga jual, dan dari hipolesis
sebelumnya yang menyebutkan kalau harga jual merupakan variabel yang

paling dominan dalam mempengaruhi hasil penjualan adalah benar,

5.2. Baran

Berdasarkan simpulan di atas yang menunjukkan hasil dari analisis
pengaruh harga jual dan biaya dishibusi terhadap hasil penjualan, maka dapat
disarankan kepada industi kecil Bendera ini agar dalam kegiatan
operasionaluya diusahakan agar letap menstabilkan harga jual produk lersebut,
dan juga menekan biaya distribusinya kalau itu memang mungkin serta terus
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mencari peluang daerah pemasaran yang lebih luas untuk memasarkan
produknya.

Selain itu, untuk lebih meningkatkan penjualan industi kecil Bendera ini
juga perlu memperhatikan faktor-faktor lain yang mempengaruhi hasil penjualan
dan mencari strategl pemasaran yang lebih efektif dan tepat bagi industni kecil
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REGRESSION ANALYSIS ———

HEADER DATA FOR: B:SATU LABEL: PENGARUH H. JUAL DAN B. DISTRIBUSI
NUMBER OF CASES: 10 NUMBER OF VARIABLES: 3

EEMASAN 1 ONS

INDEX NAME MEAN
1 X1 750.0000
2 X2 808342.0000

DEP.VAR: Y 6345360.0000

STD.DEV.
202.7588
356312.3705
2891688.4118

DEPENDENT-VARIABLE : Y

VAR. REGRESSION COEFFICIENT STD. ERROR T(DF= 7) PROB. PARTIAL "2

X1 8190.4499 2654.1279 3.086 .01767 8763
X2 3.8650 1.5103 2.559  .0554¢6 6292
CONSTANT -2598383.3780
STD. ERROR OF EST. =672519.7242
ADJUSTED R SQUARED = 9459
R SQUARED = 9579
MULTIPLER =.9787
ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE SUM OF SQUARES DJF. MEANSQUARE FRATIO PROB.
REGRESSION 72090777383319.0000 2 3.60454E+13 79.635  1.527E-05
RESIDUAL 3165979455680.0000 7 452282779382.8600
TOTAL 75256756838999.0000 9
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et e REGRESSION ANALYSIS - s e =

HEADER DATA FOR: B:DUA LABEL: PENGARUH H.JUAL DAN B. DISTRIBUSI
NUMBER OF CASES: 10 NUMBER OF VARIABLES: 3

KEMASAN 2 ONS

INDEX NAME MEAN STD.DEV.
1 X1 1395.0000 398.9222
2 X2 1096048.8000  539594.1724

DEP.VAR.: Y 8701270.0000 4364873.3249

DEPENDENT VARIABLE : Y

VAR. REGRESSION COEFFICIENT STD. ERROR T(DF= 7) PROB. PARTIAL "2
X1 8374.9787 2693.3854 3.109 .01709 8801
X2 4.7152 1.9912 2.368 39080 6168

CONSTANT -4978017.3807
STD. ERROR OF EST. = 886075.0056
ADJUSTED R SQUARED = 9588
R SQUARED = 9679
MULTIPLE R = .9838

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE SUM OF SQUARES DJF. MEANSQUARE FRATIO FROB.
REGRESSION 1.65973E+14 2 8.298€6E+13 105.536  5.895E-06
RESIDUAL 5495902408490.8000 7 785128915498.6900

TOTAL L.71469E+14 9
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ceeemeemmemmmmeemenemmeeee--REGRESSION ANALYSIS --------- e

| ER DATA FOR: B.KALENG LABEL: PENGARUH H. JUAL DAN B, DISTRIBUSI
JUMBER OF CASES: 10 NUMBER OF VARIABLES: 3

KEMASAN KALENG
NDEX NAME MEAN STD.DEV,
1 X1 33550,0000  10601.8866
2 X2 1121049.2000  538329.6003
JEP. VAR.: Y 89130250000 4364869.2300

JEPENDENT VARIABLE: Y

JAR. REGRESSION COEFFICIENT STD. ERROR T(DF= 7) PROB. PARTIAL "2
{1 J14.1222 94.4239 3.327 .01265 8126
(2 4.4631 1.8596 2400 35164 6245
JONSTANT -3705722.2501

I

TD. ERROR OF EST. 881194.1314

A\DJUSTED R SQUARED = 9592
R SQUARED = .9683
MULTIPLER =.9840

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE SUM OF SQUARES D.F. MEAN SQUARE FRATIO PROB,
\EGRESSION 1.66033E+14 2 8.30166E+13 106,910 5.671E-06
ESIDUAL 5435521680266.3000 7 776503097180.9000

[OTAL 1.71469E+14 9
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