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ABSTRAKSI

Tujuan utama didirikannya perusahaan yaitu untuk memperoleh keuntungan,
untuk itu koordinasi antar fungsi manajemen terutama aspek pemasaran, perlu untuk
ditingkatkan guna pencapaian laba yang optimal, maka penelitian ini mengenai
Analisis Pemilihan Konsentrasi Penjualan Produk Sebagai Dasar Penentuan Strategi
Pemasaran Pada CV. Tiara Prima di Tangerang”. ‘Tujuan dari penelitian ini adalal
untuk menentukan konsentrasi penjualan produk pada perusahasn CV. Tiara Prima
untuk kegiatan pemasarannya pada tahun 2001

Metode penelitian yang digunakan adalah dengan melakukan penilaian
terhadap rasio profit margin, efisiensi biaya pemasaran, analisis BEP, seria
menganalisa margin of safety. Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara
secara langsung dengan pihak manajemen perusahaan dan juga melakukan observasi
dengan tujuan supaya mendapatkan data gecara langrung dari perugahaan | zehingga
data yang diperoleh merupakan data yang akurat dan terpercaya.

Hasil analisis menunjukkan bahwa nilai tertimbang untuk produk kemeja
lengan panjang sebesar 3,93: nilai tertimbang wntuk produk kemeja lengan pendek
sebesar 3,67: nilai tertimbang nntuk produk celana panjang sebesar 2,89,

Berdasarkan hasil analisis diatas dapat diambil simpulan bahwa procduk
kemeja lengan panjang termasuk dalam kondisi yang menarik cebagai produk yang
diprioritaskan, sedangkan produk kemeja lengan pendek dan produk celana panjang
harus lebih diperhatikan sebab produk tersebut mempunyai tingkat penjualan yang
tinggi tetapi tingkat laba masih belum optimal, hal ini dapat dilakukan dengan cara
mengadakan penghematan biaya-biaya sehingga dapat dicapai suatu tingkat efisiensi
yang optimal.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah.

Krisis moneter yang telah melanda Indonesia beberapa waktu yang lalu
telah mengakibatkan dampak yang luas bagi perusahaan industri yang beroperasi
di Indonesia. Dampak yang disebabkan oleh krisis moneter tersebut dirasakan
oleh seluruh perusahaan industri pada umumnya. Perusahaan industri konveksi
merupakan salah satu perusahaan industri yang juga ikut merasakannya.
Melemahnya nilai rupiah telah menyebabkan menurunnya daya beli masyarakat
terhadap produk konveksi yang pada akhirnya akan mempengaruhi luasnya
pangsa pasar produk tekstil menjadi menyempit. Perusahaan-perusahaan industri
konveksi yang jumlahnya banyak harus saling berlomba untuk menghadapi
persaingan yang ketat dalam memperebutkan pangsa pasar yang semakin
menyempit tersebut. Perusahaan yang menggunakan strategi yang tepat akan
dapat menguasai pasar dan dapat bertahan hidup, sedangkan perusahaan yang
menggunakan strategi yang keliru akan kehilangan pangsa pasarnya dan tidak
tertutup kemungkinan akan kolaps.

Perusahaan harus dapat memilih dan menentukan strategi-strategi yang
tepat guna pencapaian laba yang optimal bagi perusahaan. Salah satu strategi yang
dapat diambil oleh perusahaan konveksi dalam mencapai laba yang optimal
adalah dengan melakukan pemilihan konsentrasi penjualan produknya,
maksudnya adalah perusahaan lebih mengkonsentrasikan penjualannya pada
produk yang memiliki pangsa pasar yang luas. Bukan berarti perusahaan akan
mengabaikan produk-produk lain yang dihasilkannya, justru produk yang belum
memiliki pangsa pasar yang luas tersebut harus lebih diperhatikan guna
peningkatan penjualannya.

Pertimbangan yang digunakan dalam pemilihan strategi ini adalah dengan
memperhitungkan penggunaan biaya-biaya yang seefisien mungkin. Suatu produk
yang memberikan tingkat penjualan yang tinggi belum tentu telah memberikan
sumbangan laba yang optimal bagi perusahaan dan begitu pula sebaliknya, produk

yang tingkat penjualanya rendah bukan berarti sumbangan laba yang diberikan

1
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oeh produk tersebut kecil, sebab perusahaan harus memperhitungkan juga biaya-
biaya yang telah dikeluarkan dalam menghasilkan suatu produk serta biaya-biaya
yang harus dikeluarkan dalam memasarkan suatu produk.

CV. TIARA PRIMA merupakan perusahaan konveksi yang bergerak
dalam bidang industri pakaian seperti kemeja lengan pendek, kemeja lengan
panjang dan celana panjang. Di mana masing-masing produk mempunyai pangsa
pasar tersendiri. Masing-masing produk tersebut juga memberikan sumbangan
keuntungan yang tidak sama bagi perusahaan, ada produk yang dapat memberikan
keuntungan yang paling besar bagi perusahaan dan ada juga produk yang
memberikan keuntungan yng sangat kecil bagi perusahaan.

Analisis Pemilihan konsentrasi penjualan produk pada CV. TIARA
PRIMA ini menggunakan metode pembobotan pada rasio pendapatan marginal,
efisiensi biaya pemasaran, break event point, dan margin of safety. Dengan
metode analisis ini akan diketahui produk manakah yang dapat djadikan sebagai
produk unggulan serta akan dapat pula diketahui produk manakah yang harus

mendapat perhatian dari perusahaan guna peningkatan penjulannya.

1.2 Pokok Permasalahan.
Berdasarkan uraian diatas, maka permasalahannya adalah “ Produk
manakah yang harus dipilih sebagai produk utama dan dikonsentrasikan

penjualannya oleh perusahaan guna pencapaian laba yang optimal ?”

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian.
1.3.1 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk menentukan konsentrasi penjualan
produk, sebagai dasar bagi perusahaan dalam merumuskan strategi

pemasarannya.
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1.3.2 Kegunaan Penelitian
Kegunaan dari penelitian ini adalah
a. Sebagai sumbangan pemikiran bagi perusahaan dalam rangka menentukan
produk yang potensial.
b. Sebagai sumbangan pemikiran bagi pihak lain yang berkepentingan terhadap

perusahaan.
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Tinjauan hasil penelitian sehelumnya.

Penelitian tentang pemilihan konsentrasi penjualan produk pernah
dilakukan oleh saudari Finayali dengan Judul “Alternatif Strategi Pemilihan
Konsenirasi Penjualan Produk Dalam Upaya Meningkatkan Efisiensi Biaya
Pemasaran dan Laba pada CV. Multi Bangunan Jember “ pada tahun 1999.

Tujuan penelitian tersebut adalah untuk mengetahui produk yang dapat
memberikan efisiensi biaya pemasaran guna pencapaian laba yang optimal serta
untuk menentukan produk unggulan. Objek produk yang diteliti yaitu paving
stone, genteng dan batako.

Kegunaan dari hasil penelitian dan anlisis data yang akan diperoleh adalah
sebagai bahan msukan bagi perusahaan dan membantu memberikan peninjauan
tiap jenis produk perusahaan dalam posisi persainganya.

Langkah- langkah yang dilakukan adalah :

1. menghitung tingkat rasio pendapatan marginal (RPM) tiap produk

Do

menghitung tingkat efisiensi biaya pemasaran (EBP) tiap produk
menghitung tingkat break event point (BEP) tiap produk

el s

menghitung tingkat margin of safety (M/S) tiap produk

Setelah hasil perhitungan tersebut diketahui maka langkah selanjutnya
adalah melakukan pembobotan pada hasil perhitungan tiap-tiap jenis produk
tersebut Adapun hasil dari penelitian tersebut adatah sebagai berikut:
. produk batako memiliki nilai tertimbang 2,0
2. Produk genteng memiliki nilai tertimbang 3,6
3. Produk paving stone memiliki nilai tertimbang 4,0

Dengan melihat hasil diatas maka dapat diambil kesimpulan bahwa produk

paving stone memiliki nilai tertimbang yang besar sehingga dapat dpertimbangkan
sebagai produk unggulan, sedangkan produk genteng dan batake merupakan

produk yang harus mendapatkan perhatian dari pihak inanajemen perusahaan.
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2.2. Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan
produk, pasar, harga dan promosinya sampai produk ini ke tangan konsumen dan
selanjutnya adalah perusahaan harus memberikan kepuasan kepada konsumen
agar usahanya terus berjalan. (Kotler, 1992:10)

Pemasaran merupakan elemen yang terpenting bagi sebuah usaha, karena
dari pemasaran inilah sebuah perusahaan akan memperoleh pendapatannya.
Pemasaran luas sekali cakupannya. Pemasaran tidak hanya melibatkan intern
perusahaan yang bersangkutan saja, akan tetapi bisa juga melibatkan pihak luar,
dimana pihak luar ini juga dapat memasarkan produk dari perusahaan tersebut
diatas dalam suatu hubungan kontrak.

Pada saat ini banyak sekali profesi yang berbasis kepada pemasaran dan
pada realitasnya, mereka ini hanya melakukan pemasaran saja dalam kegiatannya.
Profesi tersebut, sekarang ini dapat berupa makelar dan sales mandiri (tidak atas
nama suatu perusahaan).

Analisis pemilihan konsentrasi penjualan produk ini terkait dengan
masalah pengenbangan produk dimana kita akan mengetahui produk manakah
yang harus mendapatkan perhatian guna meningkatkan penjualan. Salah satu
strategi yang dapat digunakan oleh perusahaan adalah dengan membuat desain -

desain produk baru yang menarik selain itu meningkatkan promosinya.

2.2.2 Pengertian Produk

Dalam tinjauan yang lebih mendalam, produk itu tidak hanya meliputi
atribut fisik saja, tetapi juga mencakup sifat-sifat non fisik seperti harga, nama
penjual dan sebagainya. Semua unsur tersebut dipandang sebagai alat pemuas
kebutuhan manusia/pembeli. Kombinasi yang berbeda dari unsur itu akan
memberikan kepuasan yang berbeda pula karena kombinasi tersebut merupakan
produk tersendiri. Jadi, pengertian tentang produk adalah suatu sifat yang
komplek baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna,

(
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harga, prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer,
yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebutuhannya.

(Swastha dan Irawan, 1997: 165)

2.2.3 Klasifikasi Produk
2.2.3.1 Klasifikasi Barang Konsumen
Barang konsumen adalah barang yang dikonsumsi untuk kepentingan
konsumen terakhir sendiri (individu atau rumah tangga), bukan untuk tujuan
bisnis. Umumnya barang konsumen dapat diklasifikasikan menjadi empat jenis,
yaitu convenience goods, shopping goods, specialty goods, dan unsought goods.
Klasifikasi ini didasarka pada kebiasaan konsumen dalam berbelanja yang
dicerminkan dalam tiga aspek berikut :
a. usaha yang dilakukan konsumen untuk sampai pada suatu keputusan
pembelian

b. atribut-atribut yang digunakan konsumen dalam pembelian

c. frekwensi pembelian

1. Convenience Goods
Convenience goods merupakan barang yang pada umumnya memiliki
frekwensi pembelian tinggi (sering dibeli), dibutuhkan dalam waktu segera,
dan hanya memerlukan usaha yang minimum (sangat kecil) dalam
pembandingan dan pembeliannya. Misalnya rokok, sabun, pasta gigi, baterai,
permen karet dan surat kabar. Convenience goods sendiri masih dapat
dikelompokkan menjadi tiga jenis, yaitu :

a. Staples adalah barang yang dibeli konsumen secara reguler atau rutin,
misalnya sabun mandi dan pasta gigi.

b. Impulse goods merupakan barang yang dibeli tanpa perencanaan terlebih
dahulu ataupun usaha-usaha mencarinya. Biasanya impulse goods tersedia
dan dipajang dibanyak tempat yang tersebar, sehingga konsumen tidak
perlu repot-repot mencarinya. Misalnya permen, majalah, dan lain

sebagainya. Biasanya impulse goods dipajang didekat counter supermarket.
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c. Emergency goods adalah barang yang dibeli bila suatu kebutuhan dirasa
konsumen sangat mendesak, misalnya payung dan jas hujan di musim

hujan.

2. Shopping Goods
Shopping goods adalah baréng-barang yang dalam proses pemlilihan
dan pembeliaanya dibandingkan oleh konsumen di antara berbagai alternatif
yang tersedia. Kriteria perbandingan tersebut meliputi harga, kualitas, dan
model masing-masingn barang. Contohnya alat-alat rumah tangga, pakaian,
dan furniture. Shopping goods terdiri dari dua jenis, yaitu:

a. Homogeneous shopping goods merupakan barang-barang yang oleh
konsumen dianggap serupa dalam hal kualitas tetapi cukup berbeda dalam
harga. Dengan demikian konsumen berusaha mencari harga yang termurah
dengan cara membandingkan harga di satu toko dengan toko lainnya.
Contohnya adalah tape recorder, televisi dan mesin cuci.

b. Heterogeneous shopping goods adalah barang-barang yang aspek
karakteristik atau ciri-cirinya (features) dianggap lebih penting oleh
konsumen daripada aspek harganya. Dengan kata lain, konsumen
mempersepsikannya berbeda dalam hal kualitas dan atribut. Contohnya

perlengkapan rumah tangga, mebel, dan pakaian.

3. Specialty Goods
Specialty goods adalah barang-barang yang memiliki karakteristik dan
identifikasi merek yang unik dimana sekompok kosumen bersedia melakukan
usaha khusus untuk membelinya. Umumnya jenis barang specialty terdiri atas
barang-barang mewah dengan merek dan model spegiﬁk. Sebagai contoh

pakaian yang dirancang oleh perancang terkenal, mobil Lamborghini, dan lain-

lain.
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4. Unsought goods
Unsought goods merupakan barang-barang yang tidak diketahui
konsumen atau kalaupun sudah diketahui, tetapi pada umumnya
belum terpikirkan untuk membelinya. Ada dua jenis, yaitu :
a. Regulary unsought products adalah barang-barang yang sebetulnya sudah
ada dan diketahui konsumen, tetapi tidak terpikirkan untuk membelinya.
Misalnya ensiklopedia, asuransi jiwa, batu nisan.
b. New unsought products adalah barang yang benar-benar baru dan sama
sekali belum diketahui konsumen. Jenis barang ini merupakan hasil inovasi
dan pengembangan produk baru, sehingga belum banyak konsumen yang
mengetahuinya.
2.2.3.2 Klasifikasi Barang Industri

Barang industri adalah barang-barang yang dibeli untuk diproses lagi atau
untuk kepentingan dalam industri. Jadi, pembeli barng industri adalah perusahaan,
lembaga, atau organisasi, termasuk organisasi non laba (organisasi yang tidak
mencari laba). Dalam hal ini, barang industri dapat diklasifikasikan berdasarkan

perannya dalam proses produksi dan biaya relatifnya. Ada tiga kelompok, yaitu :

1. Materials and Part
Yang tergolong dalam kelompok ini adalah barang-barang yang
seluruhnya atau sepenuhnya masuk ke dalam produk jadi.
Kelompok ini masih dapat diperinci menjadi dua kelas, yaitu bahan

baku serta bahan jadi dan suku cadang.

2. Capital Items
Capital items adalah barang-barang tahan lama (loan-lasting) yang
memberi kemudahan dalam mengembangkan dan / atau mengelola
produk jadi. Capital items dibagi menjadi dua kelompok, yaitu
instansi dan peralatan tambahan (accessory equipment).
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3. Supplies and Services
Yang termasuk dalam kelompok ini adalah barang-barang tidak
tahan lama (short-lasting) dan jasa yang memberi kemudahan
dalam mengembangkan dan / atau mengelola keseluruhan produk

jadi.

2.2.4 Siklus Kehidupan Barang ( Product Life Cycle)

Seperti halnya manusia, barang juga memiliki siklus kehidupan/umur (life
cycle) yang terdiri atas beberapa tahap sejak barang diperkenalkan sampai tidak
lagi terdapat di pasaran; ini disebut sebagai siklus kehidupan barang.

Siklus kehidupan barang ini terdiri atas lima tahap yang berbeda-beda,
masing-masing tahap berada dalam lingkungan pemasaran yang berbeda pula.
Tahap-tahap tersebut adalah: (Basu Swastha , 1995 : 197-199)

1. Tahap perkenalan
Pada tahap pertama dari siklus kehidupan barang ini, barang mulai
dipasarkan dalam jumlah yang besar walaupun volume penjualannya
belum tinggi. Barang yang dijual umumnya barang baru (Betul-betul
baru). Karena masih berada pada tahap permulaan, biasanya ongkos yang
dikeluarkan tinggi terutama biaya periklanan. Promosi yang dilakukan

memang harus agresif dan menitikberatkan pada merek penjual. Di

samping itu distribusi barang tersebut masih terbatas dan laba yang

diperoleh masih rendah.
2. Tahap Pertumbuhan
Dalam tahap pertumbuhan ini kurve penjualan semakin meningkat
dengan cepat. Karena permintaan sudah sangat meningkat dan masyarakat
sudah mengenal barang bersangkutan, maka usaha promosi yang
dilakukan perusahaan tidak seagresif tahap sebelumnya. Di sini, pesaing
sudah mulai memasuki pasar sehingga persaingan menjadi lebih ketat.
Cara lain yang dapat dilakukan untuk memperluas dan meningkatkan

distribusinya adalah dengan menurunkan sedikit pada harga jualnya.
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3. Tahap kedewasaan dan Kejenuhan
Kadang-kadang sulit untuk mengatakan bahwa kedua tahap ini
terpisah atau berada dalam satu tahap. Pada tahap kedewasaan kita melihat
bahwa penjualan masih meningkat dan pada tahap berikutnya tetap bahkan
cenderung untuk menurun. Dalam tahap-tahap ini tingkat laba mulai
menurun, dan persaingan sangat ketat. Usaha periklanan mulai
ditingkatkan lagi untuk menghadapi persaingan.
4. Tahap Kemunduran
Dalam tahap kemunduran ini penjualan semakin menurun dan
labanya juga menurun, bahkan menderita rugi. Pasar yang dikuasai
semakin sempit. Untuk mengatasinya, perusahaan harus sudah

memasarkan barang baru untuk menggantikan barang lama.

2.2.5 Ramalan Penjualan

Sebagaimana diketahui untuk mengadakan perencanaan produksi diperlukan
data tentang apa dan berapa yang akan diproduksi atau yang sering disebut
perencanaan produk. Dalam penyusunan perencanaan produk diperlukan
peramalan (forecasting) terutama kepada hal-hal yang berpengaruh terhadap
perusahaan. Oleh karena perusahaan pada umumnya berproduksi untuk dijual,
maka variabel pertama kali yang ditinjau adalah penjualan yang diperkirakan
dapat dilakukan oleh perusahaan. Peramalan yang disusun adalah peramalan
penjualan.

Ramalan penjualan adalah suatu proyeksi tehnis daripada permintaan
langganan potensial untuk suatu waktu tertentu dengan berbagai asumsi. Ramalan
penjualan akan mempengaruhi bahkan menentukan keputusan dan kebijaksanaan
yang diambil misalnya kebijaksanaan dalam perencanaan produksi, persediaan
barang jadi, penggunaan mesin-mesin dan pembelian bahan mentah dan bahan
pembantu sehingga dapat dikatakan bahwa ramalan penjualan merupakan pusat
dari seluruh perencanaan perusahaan dan ini akan menentukan petensi penjualan

serta luas pasar yang dikuasai pada masa yang akan datang,
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Secara sistematis pengukuran tersebut dapat dilakukan secara kualitatif
dan kuantitatif. Pengukuran secara kualitatif menggunakan judgment (pendapat),
sedangkan pengukuran secara kuantitatif menggunakan metoder statistik dan
matematik (Adisaputro dan Asri, 1996: 148). Penggunaan metode statistik saja
secara keseluruhan masih kurang dapat dipercaya hasilnya, sebab banyak hal yang
tidak dapat diukur secara kuatitatif. Peramalan kuatitatif dengan metode
matematik adalah peramalan penjualan dengan mempergunakan pendekatan linier
dari data yang lalu. Dengan metode ini, kenaikan penjualan dianggap sama tiap
tahun, sedangkan besarnya volume penjualan tahun yang akan datang dapat
diramalkan dengan metode Setengah Rata-rata, Moment, dan Kuadrat Terkecil
(Least Square). Dari ketiga metode tersebut, mtode Least Square lebih sering

dipakai karena simple dan lebih mudah dalam perhitungannya.

2.2.6 Ramalan Tingkat Persediaan
Persediaan selalu dibutuhkan oleh setiap perusahaan. Tanpa persediaan,
perusahaan akan dihadapkan pada resiko tidak dapat memenuhi keinginan
langganan yang membutuhkan produknya. Hal ini berarti akan kehilangan
kesempatan memperoleh keuntungan yang sehrusnya diperoleh. Pada dasarnya
persediaan mempermudah dan memperlancar jalannya operasional perusahaan
yang harus dilakukan secara berturut-turut untuk memproduksi barang serta
selanjutnya menyampaikannya pada konsumen (Adisaputro dan Asri, 1996: 195).
Dengan kata lain setiap perusahaan harus mempunyai kebijaksanaan persediaan
yang jelas, yang bertujuan antara lain :
1. untuk menempatkan perusahaan pada posisi yang selalu siap melayani
penjualan, baik pada saat biasa atau pada saat ada pesanan secara mendadak.
2. untuk membantu tercapainya kapasitas produksi yang kontinyu dan seimbang.
Pada waktu permintaan tinggi, perusahaan tidak perlu memaksakan diri
sehingga bekerja pada kapasitas penuh, sebaliknya pada waktu permintaan
rendah, kelebihan produksi disimpan sebagai persediaan.
Untuk menentukan besarnya persediaan dapat dilakukan perhitungan

dengan cara-cara sebagai berikut :
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1. disesuaikan dengan kebutuhan. Apabila kebutuhan bahan atau barang setiap
periode sama maka digunakan rata-rata sederhana, sedangkan apabila
kebutuhan bahan atau barang setiap periode tidak sama maka dipakai rata-rata
bergerak.

2. dengan ditentukan terlebih dahulu batas maksimum dan minimum persediaan.

3. dengan menghitung tingkat perputaran persediaan. Banyak perusahaan
mengambil tingkat perputaran persediaan (/nventory Turn Over) sebagai dasar

untuk menentukan tingkat persediaan.

2.2.7 Anggaran Produksi

Anggaran produksi dalam arti yang luas merupakan penjabaran dari rencana
penjualan menjadi rencana produksi. Dengan demikian kegiatan produksi bukan
merupakan suatu aktivitas tersendiri melainkan aktivitas penunjang dari rencana
penjualan. Karena itu jelas sekali bahwa rencana produksi demikian meliputi
tentang jumlah produksi, kebutuhan persediaan, material, tenaga kerja, dan
kapasitas produksi. Anggaran produksi dalam arti sempit juga disebut anggaran

Jjumlah yang harus diproduksi yaitu suatu perencanaan tingkat atau volume barang

yang harus diproduksi oleh perusahaan agar sesuai dengan volume atau tingkat

penjualan yang direncanakan.(Adisaputro dan Asri, 1996: 181)

2.2.7.1 Pendekatan dalam penyusunan anggaran produksi

Masing-masing kebijaksanaan yang diambil oleh pihak manajemen
perusahaan mengakibatkan adanya cara pendekatan yang berbeda dalam
penyusunan anggaran produksi. Masing-masing pendekatan tersebut adalah :

(Adisaputro, 1996: 182)

a. kebijaksanaan yang mengutamakan stabilitas tingkat prSoduksi dengan tingkat
persediaan barang dibiarkan mengambang. Dengan pendekatan ini sebelumnya
terlebih dahulu ditenrukan jumlah yang dibutuhkan selama 1 tahun. Lalu
diperkirakan pula kebutuhan per bulan, yaitu sama dengan seperduabelas (1/12)
dari kebutuhan per tahun. Akhirmya tingkat persediaan disesuaikan dengan
kebutuhan untuk menjaga agar tingkat produksi tetap stabil.


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

13

b. kebijaksanaan yang mengutamakan pengendalian tingkat persediaan barang
dengan tingkat produksi dibiarkan mengambang. Dengan pendekatan ini
terlebih dahulu ditentukan tingkat persediaan awal tahun dan tingkat persediaan
akhir tahun. Bila diantara keduanya tidak sama tingkat persediaan bulanan
disesuaikan secara bertahap ke arah tingkat persediaan yang diinginkan.

c. kebijaksanaan yang merupakan kombinasi dari kedua kebijaksanaan yang
disebut terlebih dahulu, dimana tingkat produksi maupun tingkat persediaan
sama-sama berubah dalam batas-batas tertentu.

2.2.7.2 Tujuan penyusunan anggaran produksi

Tujuan disusunnya anggaran produksi antara lain sebagai berikut :

(Adisaputro, 1996: 183)

a. menunjang kegiatan penjualan, sehingga barang dapat disediakan sesuai dengan
yang telah direncanakan.

b. menjaga tingkat persediaan yang memadai. Artinya tingkat persediaan yang
tidak terlalu besar, tidak pula terlalu kecil. Prinsip manajemen produksi
menyatakan bahwa tingkat persediaan yang terlalu besar mengakibatkan
meningkatnya biaya-biaya dan resioko yang menjadi beban perusahaan.
Sebaliknya tingkat persediaan yang terlalu kecil mengakibatkan banyaknya
gangguan, kekurangan persediaan bahan mentah yang akan mendatangkan
gangguan dalam proses produksi, sedangkan kekurangan persediaan barang jadi
mengakibatkan banyaknya langganan yang kecewa dan hilangnya peluang
untuk mendapatkan keuntungan.

c. mengatur produksi sedemikian rupa sehingga biaya-biaya produksi barang yang
dihasilkan akan seminimal mungkin.

2.2.7.3 Fungsi anggaran produksi

Anggaran produksi berfungsi sebagai alat perencanaan, pengkoordinasian
dan pengawasan. Anggaran produksi disusun bersarkan anggran penjualan yang
telah disusun sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa semua hal yang
berhubungan dengan produksi, seperti kebutuhan bahan mentah, kebutuhan tenaga
kerja, kapasitas mesin-mesin, penambahan modal dan kebijaksanaan persediaan

mesin, penambahan modal dan kebijaksanaan persediaan diselaraskan dengan
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kemampuan menjual. Jelaslah bahwa anggaran produksi mempunyai fungsi
sebagai alat perencanaan. Apabila anggaran produksi memang betul-betul disusun
dengan baik, maka anggaran inipun dapat berfungsi sebagai alat
pengkoordinasian. Anggaran produksi mengkoordinasikan berapa jumlah yang
harus diproduksi dengan keadaan finansial, keadaan modal, perkembangan produk
dan tingkat penjualan.

Sebetulnya antara bagian penjualan dan bagian produksi harus selalu ada
hubungan timbal balik. Kepala bagian penjualan harus mengetahui banyak
keadaan / kemampuan bagian produksi sebelum membuat anggaran penjualan.
Selanjutnya anggaran produksi dapat dipakai pula sebagai alat pengawasan.
Penngawasan produksi meliputi pengawasan kualitas, kuantitas dan tentu saja
pengawasan biaya. Dalam hubungannya dengan fungsi pengawasan, hal-hal
utama yang perlu diperhatikan adalah : pengawasan bahan bahan mentah,
penganalisaan proses produksi, penentuan routing danh scheduling, pemberian
perintah kerja dan akhimya pada follow-up. Untuk keperluan pengawasan
terhadap tingkat produksi dan tingkat persediaan barang jadi, baik harian maupun
mingguan disusunlah laporan pelaksanaan (Performance Report). Dalam
performance report dilakukan perbandingan antara rencana dengan realisasi,

sehingga akan segera tampak apabila terdapat penyimpangan-penyimpangan.

2.2.8 Klasifikasi Biaya

Klasifikasi biaya berguna untuk membantu manajemen dalam mencapai
tujuannya. Sesuai dengan tujuan akuntansi biaya yaitu unutk memberikan
informasi biaya kepada manajer sebagai pihak pengelola usaha yang baik dan
mengingat pula bahwa biaya bukan satu-satunya faktor yang harus
dipertimbangkan manajer dalam menjalankan fungsinya. Tetapi di lain pihak
bukan manajer yang baik bilamana pengelolanya tidak didasarkan atas informasi
biaya yang paling lengkap, yang dapat dikumpulkan. Oleh karena itu dalam
akuntansi biaya terdapat berbagai macam cara penggolongan biaya sebagai
berikut (Mulyadi, 1993: 14) :

1. penggolongan biaya atas dasar objek pengluaran
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2. penggolongan biaya atas dasar fungsi pokok dalam perusahaan

3. penggolongan biaya atas dasar hubungan biaya dengan sesuatu yang dibiayai

4. penggolongan biaya atas dasar perilaku biaya dalam hubungannya dengan
perubahan volume kegiatan

5. penggolongan biaya atas dasar jangka waktu manfaatnya

1. Penggolongan Biaya Menurut Objek Pengeluaran

Dalam cara penggolongan ini, nama objek pengeluaran merupakan dasar
penggolongan biaya. Misalnya nama objek pengeluaran adalah bahan bakar, maka
semua pengeluaran yang berhubungan dengan bahan bakar disebut "biaya bahan
bakar".

2. Penggolongan Biaya Atas Dasar Fungsi Pokok Dalam Perusahaan
Pada perusahaan manufaktur, ada tiga fungsi pokok, yaitu fungsi produksi,
fungsi pemasaran dan fungsi administrasi dan umum. Oleh karena itu dalam
perusahaan manufaktur, biaya dapat dikelompokkan menjadi tiga kelompok
a. Biaya Produksi
Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah bahan baku menjadi
produk jadi yang siap untuk dijual. Misalnya : biaya bahan baku, biaya tenaga
kerja langsung dan biaya overhead pabrik.
b. Biaya Pemasaran
Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk melaksanakan kegiatan pemasaran
produk. Misalnya : biaya iklan, biaya pengangkutan dari gudang ke pembeli,
gaji karyawan yang melakukan kegiatan pemasaran.
c. Biaya Administrasi dan Umum
Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengkoordinasi kegiatan produksi
dan pemasaran produk. Contoh biaya ini adalah biaya gaji karyawan bagian

keuangan , akuntansi dan personalia.
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3. Penggolongan Biaya Atas Dasar Hubungan Biaya Dengan Sesuatu Yang
Dibiayai
Sesuatu yang dibiayai dapat berupa departemen atau produk. Dalam
hubungannya dengan sesuatﬁ yang dibiayai, biaya dikelompokkan menjadi dua
golongan yaitu
a. Biaya Langsung
Adalah biaya yang terjadi, yang penyebab satu-satunya adalah karena sesuatu
yang dibiayai tersebut tidak ada, maka biaya ini tidak akan terjadi.
b. Biaya Tidak Langsung
Adalah biaya yang terjadi tidak hanya disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai.
Biaya tidak langsung dalam hubungannya dengan produk disebut dengan istilah
biaya produksi tidak langsung atau biaya overhead pabrik.

4. Penggolongan Biaya Atas Dasar Perilakunya Dalam Hubungannya
Dengan PerubahanVolume Kegiatan
Dalam hubungannya dengan volume kegiatan, biaya dapat digolongkan

menjadi

a. Biaya Tetap
Biaya tetap adalah biaya yang jumlah totalnya tetap konstan, tidak terpengaruh
adanya perubahan volume kegiatan dalam batas-bats tertentu, dengan beberapa
asumsi seperti kebijaksanaan manajemen, periode waktu dan lain-lain. Biaya-
biaya yang termasuk kategori biaya tetap ini antara lain adalah biaya gaji,
penyusutan dan pajak kekayaan.

b. Biaya Variabel
Biaya variabel adalah biaya yang jumlah totalnya berubah sebanding dengan
perubahan volume kegiatan. Contohnya adalah biaya bahan baku dan biaya
tenaga kerja langsung,

c. Biaya Semivariabel
Biaya yang jumlah totalnya berubah tidak sebanding dengan perubahan volume

kegiatan. Biaya-biaya yang termasuk kategori biaya semivariabel adalah biaya
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pemeliharaan, biaya peralatan, biaya bahan mentah tidak langsung dan lain-

lain.

S. Penggolongan Biaya Atas Dasar Jangka Waktu Manfaatnya
Perhitungan laba atau rugi perusahaan dilakukan dengan mempertemukan
penghasilan yang diperoleh dalam satu periode tertentu, dengan biaya yang terjadi
dengan periode yang sama, untuk menghindari adanya kekeliruan dalam
melakukan perhitungan rugi laba dan untuk melakukan perhitungan dengan teliti
maka biaya-biaya digunakan atas waktu. Biaya atas dasar waktu dapat dibagi
dalam dua golongan yaitu
a. Pengeluaran Modal (Capital Expenditure)
Yang dimaksud adalah biaya-biaya yang dikorbankan atau dikeluarkan pada
saat itu dapat dinikmati lebih dari periode akuntansi. Biaya modal ini tidak
seluruhnya yang dibebankan pada periode itu atau pada saat pengeluaran,
melainkan dibagikan pada periode-periode yang dapat dinikmati manfaat
pengeluaran biaya itu.
b. Pengeluaran Penghasilan (Revenue Expenditure)
Adalah biaya-biaya yang hanya bermanfaat dalam periode akuntansi dimana

biaya tersebut terjadi.

2.2.9 Penyajian Laporan Rugi dan Laba Metode Variabel Costing

Ditinjau dari penyajian laporan rugi dan laba, perbedaan pokok antara
metode variabel costing dengan full costing adalah terletak pada klasifikasi pos-
pos yang disajikan dalam laporan rugi dan laba tersebut. Laporan rugi dan laba
dengan metode variabel costing lebih menitikberatkan pada penyajian biaya sesuai
dengan perilakunya dalam hubungannya dengan volume kegiatan (clasification
by cost behaviour).
2.2.9.1 Manfaat Informasi Variabel Costing

Terdapat beberapa manfaat dari laporan rugi dan laba yang disususn

berdasarkan metode variabel costing : (Mulyadi, 1993: 157)

1. bermanfaat bagi manajemen untuk perencanaan laba jangka pendek
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2. bermanfaat untuk pengendalian biaya

3. bermanfaat untuk pembuatan keputusan

2.2.9.2 Kelemahan Metode Variabel Costing

1. Pemisahan biaya-biaya ke dalam biaya variabel dan biaya tetap sebenarnya sulit
dilaksanakan, karena jarang sekali suatu biaya benar-benar variabel atau benar-
benar tetap.

2. Metode variabel costing dianggap tidak sesuai dengan prinsip akuntansi yang
lazim, sehingga laporan keuangan untuk kepentingan pajak dan masyarakat
umum harus dibuat atas dasar full costing. Metode variabel costing memang
ditujukan untuk memenuhi informasi bagi kepentingan intern perusahaan.
Kelemahan metode ini dapat diatasi dengan cara mengubah laporan rugi dan
laba metode variabel costing ke dalam metode full costing.

3. Dalam metode variabel costing, naik turunnya laba dihubungkan dengan
perubahan-perubahan dalam pejualannya. Untuk perusahaan yang bersifat
musiman variabel costing akan menyajikan kerugian yang berlebihan,
sedangkan dalam periode lain akan menyajikan laba yang tidak normal.

4. Tidak diperhitungkan biaya overhead pabrik tetap dalam persediaan akan

mengakibatkan nilai persediaan lebih rendah.

2.2.10 Laporan Laba Rugi

Laporan laba rugi adalah laporan yang berisi laba atau rugi serta biaya-
biaya dalam periode tertentu. Laporan ini melaporkan berbagai jenis laba, seperti
laba operasi, yang telah memperhitungkan harga pokok penjualan serta beban
pemasaran dan administrasi, tetapi tidak mencakup pendapatan dan beban non
operasi, laba sebelum pajak penghasilan, yang sudah memperhitungkan
pendapatan dan beban non operasi, laba bersih, yaitu jumlah yang ditranfer ke sisa

laba atau laba yang ditahan. (Matz & Usry, 1996:462)

2.2.11 Biaya Pemasaran
Dalam arti sempit biaya pemasaran sering kali dibatasi artinya sebagai

biaya penjualan, yaitu biayya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual produk ke
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pasar. Dalam arti sempit ini biaya pemasaran hanya meliputi biaya-biaya yang
dikeluarkan sejak produk jadi dikirimkan kepada pembeli sampai dengan produk
diterima oleh pembeli. Dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya
yang terjadi sejak saat produk selesai diproduksi, disimpan dalam gudang sampai
dengan  produk tersebut diubah  kembali dalam  bentuk uang
tunai.(Mulyadi, 1993:509)

Dalam pasar yang bersifat kompetitif, biaya pemasaran perusahaan
menjadi bagian yang penting dari keseluruhan biaya yang dikeluarkan oleh
perusahaan. Oleh karena analisis biaya pemasaran bertujuan unuk menyajikan
informasi bagi manajeman untuk menentukan harga pokok, pengendalian biaya
pemasaran, penenuan biaya pemasaran perstua kegiatan
pemasaran.(Mulyadi,1993:525) Analisis biaya pemasaran merupakan suat u studi
yang mendalam tentang masalah biaya operasi dari laporan laba rugi
perusahaan.(Basu Swasta,1997:144)

A Penggolongan Biaya Pemasaran
Secara garis besar biaya pemasaran dapat digolongkan ke dalam dua
kelompok yaitu :
1. Biaya untuk memperoleh dan menimbulkan pesanan (Order aquiring cost atau
order getting cost)
yaitu semua biaya yang terjadi dalam rangka untuk mencari dan
menimbulkan pesanan dari pembeli kepada perusahaan. Dari segi fungsinya
biaya ini dapat digolongkan menjadi dua kelompok ;
a. Biaya promosi dan advertensi
meliputi : gaji bagian promosi dan advertensi, sampel untuk promosi, dan
advertensi barang.
b. Biaya penjualan
meliputi : gaji penjualan (salesman), komisi penjualan, perjalanan dinas

penjual, gaji kontan penjualan, biaya telepon penjualan dan lain-lain.
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2. Biaya untuk memenuhi atau melayani pesanan (order F illing cost)
yaitu semua biaya yang terjadi dalam rangka memenuhi atau melayani
pesanan yang diterima dari pembeli. Dari segi fungsinya ini dapat
digolongkan menjadi empat kelompok yaitu ;
a. biaya penggudangan dan penyimpanan,
meliputi : gaji bagian gudang, suplies gudang, reparasi dan peralatanya,
asuransi gudang dan lai-lain.
b. biaya pengepakan dan pengiriman.
meliputi : gaji bagian pengepakan dan pengiriman suplies untuk
pengepakan atau pembungkusan, biaya angkut barang yang dijual, biaya
penyusutan kendaraan, reparasi dan pemeliharaan alat pengepakan atau
pengiriman suplies dan lain-lain.
¢. biaya pemberian kredit dan pengumpulan piutang
meliputi : gaji bagian pemberian kredit dan pengumpulan piutang, suplies
kantor, biaya bantuan hukum penagihan, kerugian piutang tak tertagih,
penyusutan piutang dan peralatan, pemeliharaan peralatan dan lain-lain.
d. biaya administrasi penjualan
meliputi : gaji bagian adaministrasi penjualan, suplies kantor, penyusutan
peralatan, reparasi dan pemeliharaan peralatan dan lain-lain.(R.A.
Supriono ,1991 : 192)
B Cara analisis biaya pemasaran
Cara analisis biaya pemasaran dapat digolongkan menjadi tiga golongan
yaitu :(Mulyadi, 1993 : 512)
a. analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya atau objek penelitian.
b. analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran
c. analisis biaya pemasaran menurut usaha pemasaran
analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya dan fungsi pemasaran
berguna untuk pengendalian biaya, tetapi tidak membantu dalam mengarahkan
kegiatan pemasaran, kegiatan pemasaran tidak akan efektif jika tidak ada

pengarahan yang baik, oleh karena itu perlu diadakan analisis biaya pemasaran
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yang dapat menyajiakn informasi kepada manajemen mengenai kemampuan

usaha pemasaran tertentu dalam menghasilkan laba.

Analisis biaya pemasaran menurut jenis usaha pemasaran menurut

mulyadi dapt dibagi-bagi menurut jenis produk adalah sebagai berikut :

(Mulyadi, 1993:515)

a. menggolongkan biaya pemasaran menurut fungsinya

b. menggolongkan jenis biaya pemasaran ke dalam biaya langsung, biaya semi

langsung, dan biaya tidak langsung.

¢. Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran. Untuk biaya langsung dengan

sendirinya tidak perlu dialokasikan karena jasa yang diberikan oleh biaya ini

Jelas hanya untuk bagian atau objek tertentu. Sedangkan biaya setengah

langsung perlu dicarikan dasar alokasi yangadail agar tiap-tiap bagian atau

objek menerima beban yang wajar.

Fungsi Dasar alokasi biaya
Penjualan Hasil penjualan kotor dari produk yang terjual
periklanan Kuantitas produk yang dijual, sirkulasi media
secara relatif, atau biaya ruang iklan yang
dapat dibebankan secara langsung.
pergudangan Ukuran volume, bobot atau jumlah produk

yang dikirim atau ditangani.

Pengepakan dan pengiriman

Jumlah unit pengiriman ,bobot, atau volume
per unit

Pemberian kredit dan
penagihan

Jumlah pesanan pelanggan, transaksi, atau
jumlah faktur

Akuntansi umum

Jumlah pesanan pelanggan, transaksi atau
jumlah faktur

d. mencari hubungan antara biaya dengan pendapatan yang diperoleh dari

pengeluaran biaya tersebut, untuk setiap jenis prodk untuk menetukan laba

bruto dan biaya pemasaran.

Analisis biaya pemasaran menurut jenis produk bermanfaat untuk

menentukan kemampuan tiap-tiap jenis produk dalam menghasilkan laba,

membantu dalam memperkirakan pengaruh perubahan produk dan metode
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penjualan produk terhadap biaya dan laba serta memberikan informasi biaya
dalam pengambilan keputusan tentang penetuan harga jual produk.
C Efisiensi Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran adalah suatu tingkatan yang menunjukan sampai
seberapa besar tingkat kemampuan dari biaya pemasaran untuk menghasilkan
penjualan yang pada akhirnya akan memperoleh laba. Efisiensi biaya pemasaran
merupakan langkah yang lebih lanjut dari analisis biaya pemasaran.

Untuk mengukur tingkat efisiensi biaya pemasaran dari setiap jenis produk
dapat digunakan analisis ratio atau analisis perbandingan . analisis ini merupakan
alat yang dinyatakan dalam arithmatical term yang dapat digunakan untuk
menjelaskan hubungan yang terdapat di antara dua macam data financial.

Dalam analisis biaya pemasaran, khususnya analisis terhadap tingkat
efisiensi biaya pemasaran, dapat diperhitungkan dengan membandingkan hasil
penjualan dari masing-masing jenis produk dengan biaya pemasaran yang menjadi
tanggungan atau beban produk yang brsangkutan. Dalam rumus dapat dituliskan
sebagai berikut : (Basu Swasta, 1997 : 144)

Hasil penjualan
Efisiensi biaya pemasaran =

Biaya pemasaran

2.2.12 Analisis Rasio Pendapatan Marginal, Break Event Point, dan Margin
of Safety

A Rasio pendapatan marginal

Adanya biaya variaabel di satu pihak dan biaya tetap di lain pihak, maka
dapat terjadi bahwa suatu perusahaan dengan volume produksi tertentu menderita
kerugian, karena penghasilan penjualanya hanya menutup biaya variabel dan
sebagian saja biaya tetap. Penghasilan penjualan setelah dikurangi biaya variabel
merupakan bagian dari penghasilan penjualan yang tersedia untuk menutup biaya
tetap biasanya disebut dengan “contribution margin® atau “marginal
income”.(Bambang Riyanto,1994: 279) yang dimana rumusnya adalah ;

Marginal income = hasil penjualan — biaya variabel
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Apabila marginal income lebih besr dari biaya tetap, berarti penghasilan
penjualan lebih besar dari biaya total, maka perusahaan mendapat keuntungan.
Berhubung dengan itu maka sangatlah penting bagi pimpinan perusahaan untuk
mengetahui pada volume berapa penghasilan penjualan dapat tepat menutup biaya
totalnya untuk dapat menghindari kerugian.

Prosentase besarnya marginal income dihitung dari penjualan yang
dinamakan “marginal income ratio” (Bambang Riyanto,1994: 185)

Marginal Income

Marginal income ratio =
Hasil Penjualan

Marginal income sebesar 60 % berarti bahwa setiap perubahan
penghasilan penjualan akan menyebabkan perubahan marginal income sebesar 60
% dari perubahan penjualan tersebut.

B Analisi Break Event Point

Titik break event point atau titik pulang pokok adalah suatu keadaan
penjualan/produksi perusahaan, dimana jumlah penerimaan penjualan sama
besarnya dengan jumlah biaya yang dikeluarkan. Jadi hal ini berarti peruéahaan
tidak mendapatkan laba maupaun tidak menderita kerugian. Titik break event ini
dapat ditentukan melalui dua segi yaitu dari segi satuan rupiah penjualan maupun
unit penjualan. Bagi perusahaan yang menjual lebih dari satu macam produk,
untuk menetukan titik break event diperlukan adanya informasi mengenai
kontribusi margin dari setiap jenis produk. Untuk menentukan BEP dalam satuan
rupiah penjualan bentuk rumusnya adalah :

Biaya Tetap
BEP (dalam rupiah)=
C/M
dimana C/M adalah contribusi margin rasio yang diperoleh dari hasil bagi

kontribusi margin dengan hasil penjualan. Sedangkan BEP dalam unit penjualan
dapat dicari dengan rumus sebagai berikut :

Biaya tetap
BEP (dalam unit)=

Harga jual — Variabel cost
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C Perhitungan Margin of Safety

Apabila angka break event ini dihubungkan dengan angka hasil penjualan
yang diharapkan akan diperoleh informasi mengenai berapa volume penjualan
yang diharapkan boleh turun agar perusahaan tidak menderita kerugian. Selisih
antara volume penjualan yang diharapkan dengan volune penjualan BEP disebut
dengan angka margin of safety (margin keamanan). Dan apabila margin keamanan
ini dihubungkan dengan prosentase penjualan disebut ratio keamanan atau margin
of safety dengan rumus sebagai berikut

Tingkat Penjualan Yang diharapkan-penjualan BEP
M/S= x 100%
Tingkat Penjualan Yang Diharapkan
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3.1 Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian merupakan suatu rencana kegiatan yang dibuat
oleh peneliti untuk memecahkan masalah, sehingga akan diperolah data yang
valid sesuai dengan tujuan penelitian. Russeffendi (1994:30) berpendapat
rancangan penelitian adalah suatu usulan untuk memecahkan masalah.

Pendapat lain, Arikunto (1994:41) mengatakan desain penelitian
merupakan rencana atau rancangan yang dibuat oleh peneliti, sebagai ancar-ancar
kegiatan yang akan dilakukan.

Berdasarkan tujuan penelitian, maka penelitian ini termasuk dalam
penelitian deskriptif yaitu penelitian yang bertujuan untuk mendapatkan gambaran
yang benar mengenai sesuatu subyek. Oleh karena itu hasil dari penelitian ini
diharapkan dapat memaparkan keadaan riil obyek penelitian., khususnya tentang
kondisi produk perusahaan di pasar. Berdasarkan hasil penelitian tersebut
perusahaan dapat mengetahui kondisi pemasaranya,

Terdapat empat variabel dalam penelitian ini yaitu rasio pendapatan
marginal, efisiensi biaya pemasaran, break event point, margin of safety masing-

masing produk.

3.2. Prosedur Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data digunakan untuk memperoleh data sebagai bahan
analisis dengan menggunakan metode field research, yaitu suatu metode
pengumpulan data langsung di perusahaan. Sedangkan teknik dan cara yang
digunakan dalam metode ini adalah :
a. Wawancara (interview)
Adalah pengumpulan data dengan mengadakan komunikasi secara
langsung dengan pimpinan perusahaan/karyawan yang berhubungan dengan
keterangan/informasi . Adapun data yang diperoleh dengan metode wawacara

meliputi :

25
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1. sejarah singkat perusahaan
2. struktur organisasi perusahaan
3. kebijaksanaan-kebijaksanaan perusahaan
b. Pengamatan (observasi)
Adalah cara pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan/melihat
secara langsung tentang segala kejadian yang sedang diteliti mengenai proses
produksi perusahaan.
¢. Studi kepustakaan
Adalah pengumpulan data dengan cara membaca dokumen-dokumen yang
ada hubungannya dengan masalah yang diteliti. Adapun data yang diperoleh
dengan metode studi kepustakaan meliputi :
1. laporan penjualan perusahaan
2. laporan data pemasaran perusahaan

3. data laporan rugi laba perusahaan

3.3.Metode analisis data
Untuk menetukan konsentrasi penjualan produk digunakan tahapan analisis
sebagai berikut :
1. Mengidentifikasikan dan membuat daftar dari variabel yang hendak
diperhatikan yaitu :
1) rasio pendapatan marginal (RPM)
2) efisiensi biaya pemasaran (EBP)
3) break event point (BEP)
4) margin of safety (M/S)
Analisis  tersebut dapat dilakukan dengan bantuan perhitungan
perhitungan :
a. Ramalan penjualan
Untuk mengetahui ramalan penjualan pada masa yang akan datang
digunakan analisis trend linear dengan metode least square karena
sesuai dengan informasi perusahaan, bahwa volume penhjualan yang

dicapai selama ini selalu mengalami peningkatan.
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Rumus (J. Suranto,1990:258)

Y=a + bX
Dimana :
iy XY
B = — b=
n X

Y = penjualan produk periode I

a = konstanta

b = lereng trend pada periode |

X = jumlah periode

n = jumlah data

. Rencana jumlah produksi

Untuk menentukan berapa jumlah barang yang harus diproduksi
digunakan rumus (Gunawan Adisaputro dan Marwan Asri
,1992:191)

Tingkat penjualan... .................................. XXX
Tingkat persediaan akhir............................ XXX+
Jumlah. A SR ... 8 i P KX
Tingkat persediaanawal.............................. XXX -
Tingkat produlesi®. . .. 5 0 0000l . ot XX

perkiraan harga jual

untuk mengetahui besarnya harga jual tiap produk pada tahun 2001
digunakan metode analisis regresi korelasi sebagai berikut :
Y=a+bX

Dimana :

Y = harga jual tiap produk

X = volume penjualan tiap produk
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d. Laporan rugi laba
Untuk mengetahui besarnya kontribusi margin dan laba yang
diperoleh pada setiap jenis poduk digunakan laporan rugi laba
dengan rumus : (Matz Usry,1998:182)

Penjualan ......................oo U XXX
Biaya variabel.........................o o U XXX -
Kontribusi margin...................................... XXX
Biayatetap...................cocoo o XXX -
Laba(rugi)........................... L XXX

e. Pemisahaan biaya semi variabel
Untuk memisahkan biaya semi varibel menjadi biaya tetap dan biaya
variabel digunakan rumus (Mulyadi, 1992:517)
Garis lurus yang dapat dinyatakan ke dalam bentuk persamaan
sebagai berikut :
Y =a+bX
Dari persamaan dasar ini dan dengan melakukan seperangkat
pengamatan, maka dua persamaan linear ganda dapat dikembangkan

yang akan menmpatkan garis regresi pada data beraturan linear :

_ nEXY - ZXTY . (Y -bzY)
nZX? - (zx ) n
dimana :

a = biaya tetap
b = biaya variabel
n = jumlah pengamatan
X = ukuran aktifitas
Y = total biaya campuran yang teramati
f. Pengalokasian biaya bersama
Untuk memisahkan biaya yang merupakan biaya produk bersama
(joint cost) kepada masing-masing produk digunakan pendekatan
nilai jual relatif dengan rumus (Mulyadi, 1999:361)
Nilai jual produk X

Nilai jual relatif =
Total nilai jual seluruh produk
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Untuk menghitung nilai jual relatif produk X digunakan rumus :
Nilai jual relatif produk X = Jumlah produk X . Harga jual produk X
Sedangkan untuk mengalokasikan biaya bersama ke masing-masing
produk dapat diformulasikan :

Biaya produk X = Total biaya seluruh produk . Nilai jual relatif
produk X

Rasio pendapatan marjinal

Perhitungan rasio pendapatan marjinal digunakan untuk memilih
produk yang memberikan keuntungan terbesar yang nantinya
digunakan sebagai dasar untuk memilih produk yang
dikonsentrasikan penjualanya.

Adapun rumus yang dipakai adalah sebagai berikut

( R. Soemitro Adikusumah, 1991:243)

Hasil penjualan — Biaya variabel
RPM = X 100%
Hasil penjualan

Efisiensi biaya pemasaran
Untuk menentukan besarnya efisiensi biaya pemasaran untuk
masing-masing jenis produk akan digunakan alat analisis sebagai

berikut ( Basu Swastha ,1990:114)

Hasil penjualan

Efisiensi biaya pemasaran =
Biaya pemasaran

Analisis break event point
Untuk menentukan break event point pada masing-masing produk
digunakan rumus:

(Matz Usry,1992:322) FC
BEP =
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J.  Analisis margin of safety

Rumus :
Penjualan — penjualan BEP

M/S =
Penjualan

2. Memberi bobot (weight) dari masing-masing variabel dari angka 0,0
(yang paling tidak penting) sampai dengan 1,0 (terpenting). Bobot darn
masing-masing variabel yang menunjukan seberapa besar pengaruh tiap-

tiap variabel terhadap kebijaksanaan pemilihan konsentrasi penjualan.

a. RPM =xxx
b. EBP =xxx
¢. BEP =xxx
d. M/S =xxx+
XXX

Dalam penentuan nilai tertimbang, maka nilat bobot terrssebut dikalikan
dengan nilai/rating.

3. Memberi nilai (rating) terhadap masing-masing variabel dengan angka 0-5

a. tidak menarik =0 - 1 nilai (1)

b. kurang menarik =1,1 - 2 nilai ( 2)

¢. cukup menarik =2,1 - 3 nilai ( 3)

d. menarik =3t - 4 ailai ( 4)

e. sangat menarik =4,1 - 5 nilai ( 5)

Untuk mengklasifikasikan suatu kondisi ke dalam lima kondisi tersebut
diasumsikan :

a. kondisi tidak menarik =Xi < X-28D nitai ( 1)

b. kondisi kurang menarik =X-2SD<Xi < X-1SD ailai ( 2)
c. kondisi cukup menarik =X-1SD<Xi £ X nilai ( 3)
d. kondisi menarik =X<Xi < X+1SD nilai ( 4)
e .kondisi sangat menarik =X+ 1SD < Xi < X + 2SD nilai ( 5)
Untuk variabel break event point, klasifikasi suatu kondist ke dalam lima
kondisi tersebut diasumsikan :

a. kondisi sangat menarik = Xi < X -28D nilai ( §)
b. kondisi menarik =X-28D<Xi < X-1SD nilai ( 4)
¢. kondisi cukup menarik =X-1SD<Xi < X nilai ( 3)
d. kondisi kurang menarik =X <Xi s X +1SD nilai ( 2)

e .kondisi tidak menarik =X+ 18D <Xi <X +28D nilai (1)

Dimana :
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Xi = nilai observasi
X = nilai rata-rata observasi
SD = Standar Deviast

Meunentukan nilai rata-rata observasi dengan rumus :

Xi+ X2+ X3 . .+ Xn

X

n

Menentukan standar deviasi dart setiap variabel dengan rumus

SD = ——l—Z(Xi - XY

n-1
Dimana :
SD = Standar deviasi
n = jumlah observasi
Xi = nilai observasi ke-1
X nitai rata-rata obscrvast

4. Nilai Tertimbang ( Weight Score)

Il

Nilai tertimbang diperoleh dengan cara mengalikan antara bobot dengan
nilai dari masing-masing variabel, nilai tertimbang (weight score) ini
merupakan nilai akhir daripada masing-masing variabel. Produk yang

dipilih adalah produk yang mempunyai nilai tertimbang paling besar.

3.4. Devinisi Operasional
Konsentrasi Peajualan Produk adalah penentuan produk unggulan dalam upaya
mencapai laba tanpa mengabaikan

produk yang lain.

RPM (Rasio Pendapatan Marginal) adalah selisih antara hasil penjualan
dikurangi dengan biaya varia<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>