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ABSTRAKS]

Dalam rangka meningkatkan kenmtungannva, perusahaan Teh Hoiol Sosro
Perwakilan Jember memulai secara maksimal meluncurkan produkuva ke pasar
dengan prosentase yang lebih tngg  dari peijualan  sebelommya. Usaha-usahe
memasarkan hasil produksinya, Pihak Sosro Perwakilan Jember dengan targel untuk
memenuhi kebutuhan pasar se-wilayah Jember dan sekitarya ternvats mendapat
tantangan yang sangal tumit, Persaingan dan musculnya produk vang sejenis dart
schuah perusahaan raksasa bak dan dalam negeri atavpun produk-produk impor
sejenis membuat penjualan teh dalam bentuk botol mengalami penurinan,

Jalan yang ditempuh pihak Sosro Perwakilan Jember dalam menembus pasar vany
belum dirath ataupun mempertshankan market share perusahaan adalah melalui
Promosi Penjualan. Akan tetapi untuk mengetahui seberapa besar efekiifitas biava
promosi dalam rangka peningkatan penjualan periu difakukan swaru kajan atau
analisis.

Mengacu pada pokok permasalahan yang di hadapt PT. Teh Botol Sesro
Perwakilan Jember maka tujuan dan kegunaan dari penelitian ini antaca laine Umuk
menentukan tmgkat e’vklifitas biaya promosi penjualan pada masing- masing daerah
pemasaran, dan Untuk menentukan besarnya biava promosi vang paiing efekid dalam
menimgkatkan hasil penjualan setiap daerah pemasaran pada periode vang akan datang.

Metode Anahsa Dala yang digunakan vaitu Menentukan efektifitas biaya
promosi penjualan berdasarkan dacrah pemasaran, dengan membag hasi penjualan
dengan biaya promosi pada msing-masing dacrah pemasaran.  Jan  Menentukan
besarnya biaya promosi pada masa vang akan datang, yaitu dengan membagi hasil
penjualan pada masa yang akan datang dengan clektifias bia ya promosi. serta Uniuk
menunjang perhitngan tersebut digunakan langkah-lanokah meramalkan volusie
penjualan untuk periode yang akan datang dengan menggunakan tend lmear dengan
Metode Least Square
Dan menentukan tingkat efektifitas biaya promosi ving akan datang vaitu ungkat

efekufitas tahun lalu ditambah dengan tmgkat pertumbuhan efektifitas
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Ruang lingkup penelitian adalah dita talunan dart ahun 1996 sampar dengan
tahun 2000 serta daerah penelitian meliputi wilayah Kotatif Jember vang terdini dari 3
Kecamatan, vaifu Kecamatan Patrang, Kecamatan Sumbersan., dan Kecamatan
Kalwates.

Hasil analisis menunjukkan tingkat efektfiias biava sromosi berdasarkan daerah
pemasaran pada tahun 1996 — 2000 adalah Kecarcaten Patrang rata-rats sebesar 8 53
%, Kecamatan Sumbersari rata-rata sebesar 333 %, Kecamatan Kaliwaies rata-rata
sebesar 8.75 %. Pada tahun 2001 mengalami kenaikan yang cukup bssar dibandingkan
dengan periode sebelunnya, dimana untuk Kec. Patrang tahun 2000 sebesar 530 %
dan pada tahun 2001 naik sebesar 5.70 %. Kec. Sumbersari talng 2000 sebesar 3 39 %,
dan pada tahun 2001 naik sebesar 3.67 %. Kec. Kaliwates tahun 2000 sebesar 6,37 %
dan pada tahun 2001 naik sebesar 6 97 %

Biaya promosi tahun 2001 untuk Kee. Sumbersari denean alokasi ierbesar vaitu
Rp. 81. 909.878,- sedangkan Kee. Kaliwates dengan alokasi terkecil jika Jdibandingkan
dengan kecamatan lainnya yaitu sebesar Rp43.826.100.-, Fngkat efektifitus biaya
promosi tahun 2001 benar-benar efekul karena telal disesuaikan dengan  hasil
penjualan tahun 2001 vaitu sebesar Rp.171.790.100.-

Sehubungan dengan hal itu Perusahaan hendaknya mempertahankan  ungkat
efektifitas biaya promosi yang telah dicapai tiap daerah pemasaran dan berusaha
meningkatkan efektifitas biaya promosi wntuk  daersh Kec Patrang dan Kec
Sumbersan dengan cara mengurangi alokasi biaya promosi untuk daerah tersebut, Dan
perusahaan harus tetap berusaha menmgkatkan penjualan produk pada dasrabh vang
tmgkat efektifitasnya masih rendah, tetapi memberikan kontribusi pada hasil penjualan

vang cukup tinggi yaitu untuk daerah Kee, Parrang dan Kee. Sumbersari

¥
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PENDAHULTUAN

1.1. Latar Belakang Masalah
Pada dasarmya pendirian suatu perusahaan mempunyai maksud wituk mencapai
tujuan tertentu sesum1 dengan rencana porusahaan. Tujuan ulama perusshaan
adalah untuk meninskatlkan milai perusahaan terscbut. Untuk mencapai maksud
tersebut perusahaan berupaya memperoleh luba yang optimal. Karena dengan laba
milah perusahaan diharapkan mampu menjamm kelangsungan hidupnya dengan
lebih baik. Meskipun setiap perusahaan mempunya orienlasi vang berbeda-beda
dalam mencapai tujuan yang diharapkan, diantaranya vaitu mencapai tingkat
efisiensi biaya, peningkatan kualitas produksi, peneugsaan pasar dan sebagainva.
Masalah pencapaian tujuan perusahaan bukanlah hal vane mudab bay
manajemen. Hal imi disebabkan karena pengaruli situasi perekonomian yang
drwarnai dengan semakin ketatiya persamgan antara perusaliaan vang satu dengan
yang lam. Kondisi ini jelas merupakan sealu peaghalang yang tdak inudah
penanganannya . Oleh karena itu dalam menghadapi situast terschut manajemen |
harus berupaya melakukan perencanaan, pengorganisasian, penpgarshan serta
pengawasan secara cermat dan tepat dalam memalankan perusahaan yang
dipimpinnya, pengambilan keputusan dan kebijakan dalam perusahaan barus
didasarkan pada hal yang rasional vang nantinya diliarapkan akan mampu
menjawab setiap kendala yang tetjadi dengan resiko yang scmintinal mun pkan.
Salah satu masalah pentmg dalam pencapaian wjuan pervsahaan disamping
masalah lainnya adalah pemasaran. Dalam enewkan progrun pemasaran, |
Marketing Mix dengan elemen-elemen amizra lain © Produk (Product), Harga
(Price,) . Tempat (Place) . dan Promosi (Promoticn) memegang peranan yang
sangal pentimg. Promosi yang merupakan salah satu slemen dalam markenne mix
bertujuan untuk mengubah tingkah laku konswnen. memberitabukan  dan [

mendorong konsumen untuk membeli produk perusdhaan di mans denean hal i

diharapkan dapat meningkatkan volume  penjuatan perusahaan.  Mengmgat

pentingnya kegiatan promosi tersebut. maka diperiulan anggaran dana untuk

]

b | Bk 8P Porpustilaon |

R SHESECT |
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merealisasikan kegiatan tersebut, Perencanaan serta pengelolaan sanpgaran dana

bagi promosi bukan hal yang mudah bag manajemen sehimgga dibutubkan tehk

yang lepat dalam pelaksanaannva.

Berbagai macam bentuk dan jenie kepiatan mempromosikan barang saat ini
sudah sangat bervariasi dan modern sesual dengan kemajuan jaman dan teknolog
sehingga membutuhkan dana promosi yang tidak kecil juralalinva, menpingat
tingkat persaingan yang begitu ketat saat ini. Kebuatuhan dana promosi vang cukup
besar memerlukan pengelolaan  yang fepat balk mengena jumizh dan
pengalokasiannya. Sehingga prograin promosi tersebut dapat dijziankan secara
efektif dan perusahaan tidak mendenta kerugian.

Salah sam kegiatan promesi yang banvak aynmakan oleh perusahaan adalah
kegiatan advertensi. Denpan adanya advertensi ini gtharapkan dapat menarik
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.

Maksud yang gin dicapai dengan adanya advertensi yang ditujukan kepada
konsumen dapat dibagi menjadi dua macain vaitn :

. Kegiatan yang ditujukan untuk mendidik atau mewberttahukan. misainya
dengan cara pengumuman mlalui media elektronis (radio dun televisi) dan
pembenitahuan produk melalui media masa seperti surat kabar dan majalah.

2. Kegiatan vang ditujukan unuk mendoronz pembelian kemswmen terhadap
produk yang dihasilkan, misaluya dengan pemberum sample (contoh barang),

Dengan adanya kegiatan advertens: mi hasil akhir yang akan dicapai

perusahaan adalah peninglkatan volume penjuainn,

1.2. Pokok Permasalahan

Dalam rangka meningkatkan keununpannya, PT. MANDRADHANA
MUKTL Jember, merupakan perusahazan distribusi teh botol sosro memmlai secara
maksial meluncurkan produknya ke pasar dengan prosentase yarn g2 lebih tingg dani
penjualan sebelumnya.

Usaha-usaha memasarkan hasil produksinva, Prhak  Soscs  Distribusi
Jember dengan target untuk memenuhi }ebutuhan pasar se-wilayah Jember dan

sckilarva ternvata mendapat tantangan vang sangal rumit, Persaingan dan
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munculnya produk yang sejenis dari sebuah perusahaan raksasa baik dari dalam
negerl ataupun produk-produk impor sejenis membuat penjualan feh dalam bentuk
botol mengalami penurunan.
Jalan yang ditempuh pihak Sosro Distribusi Jember dalam menembus
pasar yang belum dirath ataupun mempertahackan market share perusahaan adalah
melalui Advertensi. Hubungan analisis biava advertensi akan dapat diperoleh
suatu  pambaran tentang dasrah-dacrah mana yang mampu  menghasilkan
keuntungan yang nantinya bisa digunakan untuk memusatian keplalan pemasaran,
Karena keberhasilen pemasaran juga dari aktivitas pertklanan vang diakukan,
maka harus diketahui pula besarnya batas dana advertensi vang dianggarkan
Komponen biaya promosi penjualan meliputi pemberian contoh barang. hadiah,
kupon berhadiah, undian, rabat, dli. Rerkenaan dengan hal tersebut apakah perlu
diketahui tingkat profitabilitas masing-masing, daerah pemasaran serta batas dana
untuk anggaran advertensi.
Bertiik tolak dari permasalzhan di atas. penulis mgin mengeah apakah
dengan besarnya biaya advertensi yang dianggarkan mempunyai hubungan nilas
yang efektit terhadap peninglkatan penjualan pada PT. MANDRADHANA
MUKTI  Jember, maka skripsi ini berjudul * ANALISIS EFEKTIFITAS e
BIAYA ADVERTENSI DALAM RANGKA PENINGKATAN PENJUALAN '
PER DAERAH PEMASARAN PADA PT. MANDRADHANA MUKTI ,'-__-
JEMBER (DISTRIBUTOR TEH BOTOL SOSKRO IEM BER) *,

. 1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Mengacu pada pokok permasalahan vang & hadapi PT Mandradhana  Mukt

Jember maka penulis menjabarkan tujuan: dan kegunaan dari penelitian inj antara Jain:

1.3.1. Tujuan Penelitian
a. Untuk mengeiahui tingkat penjualan dan profilabilitas masing-masing daeral
pemasaran.
b. Untuk mengetahui prosentase penjualan dan varian penjualan &

¢. Untuk menentukan tingkat efektifitas biava advertensi pada masing-
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masmg daerah pemasaran.

d. Untuk menentukan batas dana biaya advertensi vang dianggarkan.

1.3.2. Kegunaan Penelitian

a. Sebagal bahan pertimbangan unfuk menyusun kebijakan yang akap
dijalankan perusahaan.
b.

Sebagai bahan informasi bagi penelitian sejenis.

__. ':LE-
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1. LANDASAN TEORI

2.1 Analisis Biaya Promaosi Penjualan
2.1.1. Arti Kegiatan Promosi dan Biaya Promosi Penjuainn
Sebelum mengalokasikan besarnya biaya promosi pemjualan ke setiap daerah
pemasaran, tnaka perusahaan perlu mengelahu besamya laba yang akan di peroleh. Di
samping itu scbagai peaunjang di dalam pengembangan kegiatan promosi penjualan
adalah komunikasi. Dengan adanva komunikasi yang teoat maka peugembangan
keputusan di bidang pemasaran akan lebth sempurna
Menurut Basu swastha DH, Irawan ( 1994:343 ) menyatakan bahwa -
“Komumkasi pemasaran adalah kegiatan komunikesi yang dilakukan oleh
pembeh dan penjual , dan merupakan kegiatan vang membantu dalam
pengambilan keputusan di bidacg pemasaran |, serta mengarahkan pertukaran
agar lebih memuaskan dengan cara menvadarkan semua pihak wituk berbuat
lebih baik™
Komunikasi pemasaran yang efeknf akan nerubah mmgkab laku  atan
memperkuat tingkah laku yang sudah diubah sebelnmnya, Keputusan pembeli untuk
membeli suatu barang sangat berkaitan denpan masalah komunikasi pemasaran yang
efekuf karena menvarpkut menenma atau menolak atau ide dan konsumen Menurut
Basu swastha, DH., Irawan (1994:347) proses adepst vang dilakukan oleh individu
melaln beberapa tahap vastu ;
1. Kesadaran
Pembeli potensial mengetahui tentang suatn produk tetapi kurang mendetail, la
bahkan tdak mengetahui tentang kegunasn produk fersebur atau bapaimanakah
memakainya.

2. Minat
Jika pembeli potensial terscbut menjadi benminai, maka ia  berusaha
mengumpulkan informasi dan fakta tentang produk vang bersangintan

3. Evaluasi

Ta mulai menguji mental dengan menerapkan produk tersebut ke dalam kondisi
pribadinya.

an

BIRREHAS JEMaER
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4. Percobaan
Pembeli dapat membell produk tersebut unwk mencoba penggunaannva. Jika
pembeh tidak dapat mencobaz lehih dahule karenz terlaly mahal otau  sulit

diperoleh, maka ada kemungkinan menenmui kesulitan di keaiudian har:.

o

. Keputusan
Pembeli harus mengambil keputusan batk mencznma atau menclak, jika dalam
tahap evaluasi dan percobaan penggunzaonva  peubell measa puas, maka
kemungkinan besar 1a akan menenma atau mengaGopsi,
6. Konfirmasi
Meskipun pembeh tlersebut telah mengambal keputusan uniuk imenenima suatu
produk, namun ja dapat terus mempernmbangkan kemball keputusannya dan
berusaha mencar informasi yang dapat memperkuat keputusannya”,

Promosi merupakan salah sate vanabel di dolmn marketing mix yang sangat
penting dilaksanakan cleh perusahaan delam pemasaran produk atau jasa.  TIsnlah
promosi dapat diarikan sebaga: berikut:

- Promosi adalah arus informasi atau persvasi sata arah vang dibuat untuk

mengarahkan seseorang atan pertukaran dalam pemasaran

- Promosi adalali semua jemis kegiatan pemasaran vang ditujikan untuk

mendorong permintaan. Basu Swastha, DH_ [rawan (1994:249)

Menurut definisi dan kedua istilah promosi fersebut pada pokoknya adalah
sania meskipun tink beratnya berbeda. Peaciptaan pasar atau pertukaran, sedangkan
pada definisi permmtasn. Pada dasarnya penmintzan itu akan terjadi karena mendorong
untuk menciptakan permkaran. Menwrut Basu Swasthe DH., lrawan (1994: 349).
menyatakan bahwa :

“Promotional mix adzlah kombinasi strategis vang paling batk dan vanabel-

variabel periklanan, personal sellmz dan alat promes: yang lamn termasuk

promosi pemualan, yang semuanya direncuanukan ustuk wencapain tujuan
program penjualan

Pengertian promotional mix menyebutkan secara jelas variabel-variaple yang
terkandung sidalamnya adalah promosi penjuaian selain peviklanan, publisitas. dan
personal selling, Menurut Basu Swastha DH., Irawan, menyebuikan bahwa pada

pokoknya vanabel-variabel yang ada dalam promotional mix adalah -

e
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. Periklanan
Bentuk prosentase dan promosi non pribadi tentang ide, barang, dan jasa vang di
bayar oleh sponsor tertentu

1. Personal selling
Prosentase lisan dalam suatu percakapan denean saty calon pembeli atau lebth
vang ditujukan untuk menciptakan pemuaian.

3. Publisitas
Pendorongan permintaan secara non pribadi untuk suatu produk, jasa atau ide
dengan menggunakin berita komersial di dalam media massa day sponsor tidak
dibebani sejumlah pmbayaran secara lanzsung,

4. Promosi penjualan
Kegiatan pemasaran selain psrsonal selling, periklanan dan publisitas vanp
mendorong pembelian  konsumen dan  efcktifitas pengecer. Kematan-keviztan
tersebut antara lain peragaan, pertunjukkas dan pameran, demonsirasi, dan
sebagainya”
( Basu Swastha, DH.. Irawan, 1994:350).

Di dalam melaksanakan periklanan pibak-pihak vang biasa menjadi sponsor
adalah tdak hanya perusahaan itu saja meiaimkan juga lembaga-lembara non laba.
Seperti lembaga pemerintah, perguruan tinggi, dan sebagaimva. Dan juga bisa individu-
mdividu. Komunikasi vang dilakukan sponsor bersifal masal karena menggunakan
media massa seperti radio, televisi, surat kabar, majzlah, sural pos. papan nama dan
lain sebagamya.

Kegiatan personal selling akan terjadi interaksi secara langsung, saling bertemi
antara penjual dan pembeli. Komunikasi yang dilakukan olsh kedua belah pihak
bersifat individual dar dua arah sehmgga dapat langsung memperoleh tangeapan
sebagai umpan balik tentang keinginan dan kesukaan pembeli,

Publisitas merupakan bagian dari fungsi vang lebih luas, disebui hubungan
masyarakat, dan meliputi usaha-usaha menciptakan dan mempertahankan hubungan
vang menguntungkan antara organisasi dan masyarakat. termasuk pennlik perusahasn,
karyawan, lembaga pemcrintah, penyalur, serkat buruh | disamping itu juga calon

pembeh. Komunikasi dengan masyarakat luas melalui hubungar masyarakat mi dapat
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mempengaruhl kesan terhadap schuah crganisasi maupun produk alau jasa vang
ditawarkan.

Promosi penjualan merupakan bagien kegiatan promosi selain  periklanan,
personal selling, maupun publisitas. Di dalam pelaksangmiyva, kematan-kegiatan vang
termasuk di dalam melukukan promos; penjualun antara lain peragoan, pertunjukkan-
pertunjukkan, dan pameran-pameran, demonstrasi. dan lain sebagainya. Mi:laksanaannya
promosi penjualan biasanya dilakukan bersama-sama dengan kegmatan promosi vang lain,
dan biayanya relatf lebih murah dibandingkan dengan kegiatan periklanan. personal
selling, Selain itu kegiatan promos penjuaien juga lebih efekif karena danai dilakukan
setiap saat dengan biava vang tersedia dan dimana saja.

Kegatan promosi yang dijalankan oleh Sosro adalah dengan mengkombinasikan
variabel-variabel dari promotional mix sehingga tercapai program promosi yang paling
batk. Akan tetapi pclaksanaannyva vang lebth dominan adalah dengan jalan melakulkan

kegiatan peniklanan secara gencar,

2.1.2, Tujuan Promosi
lTujuan promosi secara keseluruhan sesuai dengan prakteh kegiatan pemasaran
menurut Basu Swastha DH., Irawan mengatakan bahws -

I. Modifikasi Tingkah Laku
Kegiatan komunikasi mempunyai beberapa alasan antara lain mencail kesenangan,
mencari bantuan, memberikan pertolongan. memberikan inforinasi, mengemukakan
ide dan pendapat, sedangkan promosi dari segi fuin berusaha merubah tingkah lakuy
dan pendapat, dan memperkuat tingkah laku yang sudah ada, Kegiatan pemasaran
selalu berusaha menciptakan lesan baik tentang produk dari perusahaannya atau
menderong pembelian barang dan jasa perusahaanmya.

2. Memberitahu
Kegratan promosi itu dapat ditujukan untuk memberitahu pasar yang dituju tentang
penawaran hasil perusahaan. Promosi vang bersifat informasi hasil perusahaan.
Promosi yang bersifat informasi umumnya lebih sesuai dilakukan pada tahun tahap-
tahap awal di dalam siklus kehidupan  produl. hal ing sangat berguna untuk

meningkatkan permintaan primer. Promosi vang besifal inforinasi
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sangat penting bagi konsumen karena dapat mewbanty dalam penpaninlan
keputusan untuk membeli

3. Membujuk
Promosi yang bersifat membujuk pada wmumnya kurang disenangi olh sebagian
masyarakat. Tetapi di dalam kenyataannva dalam kehidupan sehari-hait yang
banyak digunakan adalah promosi yang bersifut membujuk atau persuatif’. Promosi
yang dilakukan dengan cara membujuk ini diarabkan guna mendorong pembelian,
kegiatan 1m dilakukan perusahaan yang tidak ingin  memperolch tanppgapan
secepamnya tetapr lebih menguiamakan smtuk menciptakan kesan positl. Kegiatan
promosi i dilakukan agar dapat memberi pengaruh dalam jangka wakm vang
lama terhadap perilakuy pembeli. Promosi yang bersifat perzuzsif i akan menjadi
dominan jika prodvk yang bersangkulan muiai memasuki tahap pedumbulian di
dalam siklus kehidupan produkniva

4. Mengingatkan
Program promosi im dilakukan perusahaan oung mempertahankan merk produk
di hati masyarakat dan perly dilakukan selamia tabiap kedewasazn di dalum siklus
kehidupan produk, Maksud lain berarti pernsahaan berusaha uniuk paling tidak

mempertahankan pembeli yang ada

2.1.3. Faktor-faktor yang Mempengarahi Promosi

Kegatan promosi untuk setiap jenis produk maupun mdusirt adalull berbeda-
beda. Pada wmwmnya periklanan dan personal selling merupakan alai promosi wlama
untuic barang dan jasa, dan dalam praktek kedua kegiatan terscbut dapat di dukung
serta dilengkapi dengan promosi pemjuaian. Sedangkan publisitas dapat membantu
dalam pemberian kesan positif bags perusahaan itaupun product line

Menentukan variabel promotional mix yang paling efektil merupakan tugas
manager vang palmg sulit dalam manajemen van terbaik sty penggunaan alat-alat
tersebut. Kesulitan yany dihadapi adalah manager tidak dapat mengetahui secara pasti
tentang lnasnya kegiatan promosi tersebut. Selain itu seberapa besar hasi vang telah

dicapai dari pengeluaran kuantitatif dapat dican hasi} vang mendekati kebenaran
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Menurut Basu Swastha DH ., Irawan (1994:140), ada heberapa iaktor vang
dapal mempengaruli  penentuan  kombinasi vang terbatk  dan  variabelvariabel
promotional mmx. Faktor-faktor cersebut antars ain,

. Jumlah Dana
lumlah dana vang tersedia merupakar fukior pentmg  vang mempengaruh
promotional mix. Perusahaan yang memiliki dana vaug lebih besi kegiatan
promosmya akan lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan vang hanya
mempunyai sumber dana vang lebih terbatas. Dari varisbel-variabel promptional
mix yang ada, personal selling merupakan kegiatan promesi vang memerlukan
dana yang paling besar dalam penggunannva thbandmgkan dengan vane lan, Oleh
Karena ifu, bagi perusahaannya yang kurang kuat kondis: kevangannva lebih baik
menggunakan periklanan pada majalal atau sural kabar dari pada mengadakan
personal sellng. Hal i disebabkan karena penggunaan media penklanan dapat
mencapai jumlah calon pembeli lebih banyak di samping dazrah operasinya yang

lebih luas, demikin juga onghkos per orang menjadi lebik rendal

2. Sifat Pasar
Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi promotional mix ini mehput:
a. Luas pasar secara peografis
Perusahaan yang hanya memiliki pasar lokal sering mengadakan kegiatan
promosinya yang berbeda dengan perusahaan yang memiliks pasar nasional
atau ntemmasional. Bagi perusahaan yang mempunyar pasar lokal mungkin
sudah cukup mengpunakan personal selling saja, ietapi bagi perusahaan vang
mempunyai pasar nasioanal atan mternasionzl palig fidak harus mengeunakan
periklanan.
b. Konsentrasi Pasar
Konsentrasi pasar ini dapat mempengaruhi stralegn promosi yvang dilakukan
) oleh perusahaan terhadap jumlah calon pembeli, Jumliab pembeli potensial vang
macamnya berbeda-beda, dan konsentas) secara nasionai dan internasioanl

c. Macam Pembeli

E MY R Sl e e ol —



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

4.

11

Strategi yang dilakukan oleh perusahaan Juga dipengaruhi oleh obyek atau susaran
dalam kampanyve penjualannya, apakah pembeli industri, konsumen rumah tangga
atau pembeli lainnya. Sering perantara pedageng  ikut mencntukan  promosi
perusahaan,

Jenis Produk

Faktor lain yang turut mempengaruhi strategl promost perusahaun adalah jemis
produknya, apakah barang konsumsi atau barang industii. Dalam mempromosikan
barang industri juga demikian . cara mempromosikan instalasi akan berbeda dengan
perlengkapan operasi. Dalam memgpromosikan barang Konsumsi jupa macam-macam.

apakah barang konvinien. shopping atau barang speciai

Tahap-tahap dalam siklus kehidupan barang

Strategi yang diambil untu% mempromosikan barang dipengarulu oleh tahap-tahap
dalam siklus kehdupan barang tersebut. Pada tahzp perkenalan | vemsabean harus
berusaha mendorong peningkatan perminiaan primer lebil aulu, tadi perusahaan harus
mempromosikan secara umum, Pada tahap pertumbuhan. kedewasaan dan kejenuhan
perusahaan dapat menitik beratkan pectklanan datare kegiaian promosinya, Pada tahap

kenmunduran harus sudah membuat preduk baru.

2.1.4. Pelaksanaan Rencana Promosi

Menurut Basu Swastha DH., Irawan menvaskan bahwa pelaksanagn rencana

promaosi akan melibatkan beberapa tahap antara inin -

[

Menentukan Tujuan

Tujuan promosi vang telah dibahas di depun merupakan awai kepiatan promosi. Jika
perusahaan menetapkan tujuan atau apa yan £ hendaknya dicapainya. Jika perusakaan
menetapkan beberapa tujuan sckalipus, raaka rendaknya dibuat skala prioritas.
Mengidentifikasikan Pasar vang dituju

Segmen pasar vang ingin dicapai oleh perusabaan dalam kampanye promosinya harus
dapat dibatast secara terpisah menurut faktor demografis atau psikhografis,
Pembahasan ini dapat dilakukan melalui riset pasar. Pasar yang di tuju harus terdiri
atas individu-individu vang sekiranya bersedia membeli produk tersebut selama

periode yang bersangkutan.
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Menyusun Anggaran

Setelah manajer menentukan tujuan promosinya Jan mengidentifikasi pasar vang
bersangkuian, maka tibalah saatnya untuk mepyusun anggaran promosinva. Hal im
bukanlah nerupakan suatu tugas yang iku! mengambil bagian dalam keputusan
tentang promosi sebagai bagian dan marketing mix. Pentingnva promost sangat
ditentukan oleh faktor-faktor seperti tindakan pesaing dan jenis produl:,

Memilih Berita

Tahap selanjutnya dimulai dengan mernpersiapkan berita vang tepat untuk mencapai
pasar yang ditwju tersebut. Tentu saja sifat beriia itu berbeda-beda tergantung pada
tujuan promosinya. Jika suatu produk itu masin berada pata whap perkenalan dalam
stklus keldupannya, maka informasi produk akin menjadi topik wama.  Sedangkan
pada tahap sclnjutnya perusahaan lebih cenderung menguiamukan tema promosi yvang
bersilat persuasif.

Menetukan Promotional Mix

Perusahaan dapat menggunakan tema berita vang berbeda pada masing-masing
kegiztan promosinya. Priklanan dapat ditbk beratkan untuk memberikan kesadaran
kepada pembeli tentang suatu produk atau perusahaan vang menawa ‘kannya. Fungsi
personal selling dapat menjelaskan tentany periklanan vang menyatakan penawaran
produk atau jasa sesuai dengan keinginan pembali. Demikian Jiga tentang promos
penjualan

Memilih Media

D dalam memilih jenis media yang berbeda akan cenderung ditujukan pada
kelompok yang berbeda

Mengukur Efektivitas

Pengukuran efektivitas ini sangat penting bagi manger. Tanpa Jilakukan maka
efektivitas promosi sukar untuk diketahui tujuan (ersebut telah tercapat.
Mengendalikan dan Memodifikasikan Kampanye Promosi

Setelah dilakukan pengukuran, ada kemungkinan unink diadakan perubahan. Yang

penting disini perusahaan harus bisa menghindari kesalahan-kesalahar
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2.1.5. Hubungan Antara Analisis Volume Yenjualan, Analisis Biava Promosi

Penjualan dan Promosi

Sesual dengan defimisi dari analisis volume penjuaian akan diletahii Lesarnya
penjualan bersih dan laporan rugi laba perusshazn. Dalam menganalisa, manajer dapat
membandingkan penjualan mdustri. Dalam analisis ini, volume penjualan perusahaan
perlu dikartkan dengan segmen pasamya agar dapat diketahui posisi peruszhaan dalam
Industri

Dalam analisis volume penjualan i hars menganalisa volume penjualan

berdasarkan produk line, Kemudian mengaralisa  daerah penjuatan  dengan

menghubungkan antara volume masme-imasng daeral menghubungkan antzra volume
masing-masing daerah berdasarkan produk line dan kalomook pembelt yan ada &
dalam daerah tersebut.

Dengan analisis volume pemjualan perusahzan dengan sasarnnya merupakan
cara yvang bermanfaat dalam  evaluasi  hasii penjualan total. Tetapi i tidak
menyebutkan  profiiabilitas  perusahaan.  Untuk semuanya i perusahazn  perly
menganalisa braya pemasarannya. Untuk ity rnaier harus membuat analisis secara

lebih mendalam tentang market share perusaliaan

Setelah diketahui profitabilitas perusahaan maka akan dapat ditentukan sampai B
batas berapa perusahaan terseout dapat melaksanakn kegiatan promosinya. Hal ini
dapat ditentukan dengan menggunakan titil: tertinggr dan titk terendah dari besamya '*
biaya promosi vang laly r.

s

Kemudian dani htik terendah merupakan Desarnya buya tetan untuk biava ¥
promosi, sedangkan selanjunya merupakan biaya varisbel vang umiahnya menurut
proporst  penjualan. Disamping itu juga untuk meningkatkan  volume  penjualan

perusahaan atau tujuan telah ditetapkan

1.2, Analisis Biaya Pemasaran dan Biaya Promosi Pegjualan
2.2.1. Arti Pentingnyz Biaya Promosi penjualan

Dengan semakm barkembangnya perusahaan. maka semakin berkembang pula

tingkat kegiatan di dalam perusahaan. Demikian halnya dengan perusahuan kavu jati &
dimana kegiatannya terdiri dari pengolahan bahan baku metadi produk jadi, dimana B

e [
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dengan semakin banyak perusahaan pesaing van2 bmasanva dalam  perhitungan
akuntansi yang menitik beratkan pada harga pokok saja sebagal pengambilan
keputusan dalam menentukan besamya laba perusahaan

Menurut Mulyedi AK (199210}, menvatakan baliwa

" Biaya pemasaran adalah biaya-biaya vang dikeluarkan dalam hubungnnya
dengan usaka untuk mempcroieh pesanan ( order getting ) dan memenubi
pesanan ( order fillimg ) untuk memperoleh pesanun, perusahaan mengeluarkan
biaya- biaya untuk menarik minat pembeli dengan cara mengadakan promosi
penjualan, advertensi dan lain-lain, sedangkan wntuk memenub: pesanan.
perusahaan mengeluarkan biaya-biaya lain agar produk perusabaan sampai ke
tangan pembeh™

2.2.2. Pengertian Biaya Promosi penjuzlan
D1 timjau dan kegiatan pemasaran, pengertian biava promosi penjualan adalal

_l g peny 3 .
bagian dari biava pemasaran dalam rangka penyelenggaraan kegiatan pemasaran

Pengalokasian biaya pemasaran ditujukan anzara lain-

a. Diaya untuk memperoleh dan menimbulian pesanan | order aquiring cost
atau order getting cost ).
Biaya memperoleh pesanan meliputi semua braya yang terjadi dalam rangka
untuk mencan untuk menimbulkan pesanan dari pembel Kepada perusabaan, Dary
segi fungsinya biaya ini dapat digolongkan menjadi dua kelompok -

I. Biava promosi dan advertenst

2. Biaya penjualan =
b. Biaya untuk memenuhi atau melayani pesgnan { order lilling cost ),

Biaya memenuhi pesanan meliputi seniua biayva vane terjadi dalam cangka
memenuhi atau melayani pesanan yang diterima dan peanbel;

Dar1 seg fungsiya i dapar digolongkan merdadi empat keiompok vt
| Biava penggudanpan dan penvimpanan
2. Biaya pengepakan dan pengiriman.
3. Bhaya pemberian kredit dan penzumpulan puhitang.

J . J 2 4
4. Biava admunisirasi penjuaian P

Sedangkan menurut Basu Swastha DH. Irawan. menyatakan bahwa

%
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“Analisis biaya pemasaran merupakan stadi mendalam tentang masalah  biaya
operasional dar laporan rugi laba perusahaan

Di dalam mengadakan analisis biaya pemasarun, manajer dapat mengadakan
analisis biaya promosi penjualan uniuk menentukan profitabilitas (kemampuan untuk
mandapatkan laba) yang didasarken pada dacrah peniualannyva, product lire, maupun

unit-unit pemasran yang lain.

2.2.3. Pendekatan Analisis Biaya Prumosi nenjualan

Di dalam melakukan analisis biaya promosi perjuatan dalam menalankan

kegiatan operasinya dapat digolongkan menjadi dua -
1. Braya langsung adalah biaya-biava yang terjad dalam kematannya denean satu
sCfmen atau unit organisasi penjualan
2. Biaya tak langsing adalah biaya-biava vane terjadr dizrtara iebih dart saty tnit
pemasaran dan ndak dapat ditimjukkan antk sate produk, daecaly penjualan
atau segmen pasar saja”
( Basu Swastha DH., Irawan, 1994 - 148 1
Dalam analisis hiaya promesi penjualan pengaiokasiannyva dapat dilakukan
dengan dua cara vaitu
. Pendekatan contribution margin
b. Methode “full costing™. { Basu Swastha DH Jrawan, 1994 - 148 )

Di dalam penulisan ini penulis menpganakan analisis dengan menggnunakan
pendekatan methode full costing, sechab analisis imi aapat digunakan dalam joneka
panjang,

Menurut Basu Swastha DL, Irawan menyatakan bahwa dalam pendzkatan full
costmg, semua biaya bakk biaya langsung mavpun biava tak lan psung  dapat
dialokasikan ke umit- unit pemasaran dengan suatu studi. Adapun tujuan untuk
menentukan profitabilitzs bersih dari uait-unis vang sedang diteliti. Hal 1 iidak bisa

dilakukan dengan menggunakan pendekatan contibution Hargin

R T e
. e M S e
e BB N RS e
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2.2.4. Manfaat Analisis Biaya Promosi penjuniag,

Analisis volume penjualan sangar bermanfaat dalam evaluasi dan pengendalian
Kegnatan pemasaran perusahaan. Dalam anahsa tersebut belum dijelaskan profitabilitas
dari kegiatannya. Oleh karena itu, manajer dapat mengacakan unalisa blava promosi
penjualan. Adapun manfaat dari analisis biava promosi pemjualan adalah sebagai
berikut ;

a. Untuk mengetahu besaruya profitabilitas perusahaan yang didasarkan pada
daerah pemasaranmya

b, Untuk menentukan batas dana vang dapal dimmakan untuk  mengadakan

Promost ].]L‘1'I_|1I:’!.';’IIJ.
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HI. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan penelitian

Sesuai dengan tujuan penelitian yang telah disebutkan sebelumnya | maka penelinan
ini dimaksudkan untuk mendapatkan suatuy wawasun yang mendalam mengenas obyek
suatu penclitan sehingga dapat membenikan gambaran yang lebth jelas schaga dasar
untuk pelaksanaan kebijakan pengambilan keputusan. Penzhitian 1 termasuk penehitian
yang bersifat desknpul (descriptive rescarh) Penelitien desknpup pada dasarnva
bertujuan untuk memecahkan permasulaban yang ada sekaranz dan  kemudian

memprediksi keadaan di masa yang akan datang

3.2 Prosedur Pemgumpulan Data
3.2.1 Jenis dan Sumber Data

Data Sekunder vaitu data yang diperoleh dan pihak lain, bukan diusahalkan sendiri,
Sumber data sekunder adalah bukti-bukti tulisan (dokumentasi), jurnal-jurnal. laporen
dar1 pakar/peneliti dan istansi vang terkait dengan pnehtian.

Data utama yang kami pergunakan uniuk penehiian ini sebagian besar kami ambil
dari Data Primer, sementara Data Sekunder hanya kami persunakan untuk melengkapi
kebenaran dari Data Primer vang kami dapatkan.

3.2.2 Metode Pengumpulan Data
a Interview yaitu metode pengumpulan data dengun melakukan wawancara atau tanyi
jawab pada beberapa sumber informasi dilapangan. Antura lain Pimpinan

Perusahaan, Pedagang. Tenaga dropmg.

b Dokumentasi yaitu mencari data mengenat hal-hal amu varigbel vang berupa
catatan, transkrip, buku, sural kabar, majalah, prasasti, notulen. rapat, agenda dan

sebagainya

33 Drefinisi Operasional Variabel
Untuk membatasi permasalahan dalaim peaslitian ini. maka perlu sdonva delimst

operasional vaniabel yakni pengertian advertising yaitu:

b : y
% o rhadbine GLTRGER

_,.,._
B
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“Komunikasi non individual, dengan sejumlah biava, melalul berbagm media yang
dilakukar oleh perusahaan, lembaga non laba, serta individu”. (Basu Swuastha,
frawan 1994240

Perlu diingat dahwa advertensi memeriukan biaya-biaya Adverlensi juga merupakan
salah satu komunikasi yang dilakukan olch penjual dan pembeli, lembaga nonprofit antar
individu. Advertensi juga dipandang sebagar kegiatan peniawaran kepada suatu kelompok
masyarakat baik secara langsung (penglihatan) temang suatu produk, jasa. atau ide.

Definisi advertensi vang lain adalah

“Cara penyajian dengan catatan, tubisan, kata-kata, sambar, produk. atau jasa yang

dilakukan oleh suatu lembaga (perusshaan) dengan maksud menmgkatkan
penjualan, menmgkatkan pemakaian, atau memperoleh suara dukungan  atau
pendapat”(Subhardi Sigit, 1992:50)

3.4 Metode Analisis Dats
| Menentukan efeknfitas biaya promosi penjualan berdasarkan daerah pemasaran.
dengan formulas: sebagai berikut : ( Kotler, 1993 : 573 )

Hasil Penualan perdaerah pemasaran
l'ngkat Efektifitas - x 100 %
Biava Promasi

2, Menentukan besarnyz biaya promosi pada masa vang akan datang, vailu dengan
membagi hasil penjualan pada masa vang akan datang gengan elekiilitas biava
promosi , digunakan formulasi sebagai berikut * { Kotler, 1993 : 573 )

Hasil Penjuaian per daerah pemasaran
Biaya Promosi - = % 100 %%
Efektifitas B.Promos:

Untuk menunjang perhitungan tersebut digunakan langkah-langkah sebagai berikut -
a. Meramalkan volume penjualan untuk periode yang akan datang dengan

menggunakan tend linear dengan Metode [.east Square ( Dajan, 1995 - 299

e

=

N
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b=

Dimana
Y = Volume Penjualan vang diharapkan
x = Volume pemjualan pada setiap periode waktu

&= Konstanta atau nilai Y pada 'k nol

(=2

bilanigan perubah untuk setiap waktu
b. Menentukan tingkat efektifiias biaye promosi yang akan datang vaitu
tngkat cfektifitas tahun lalu ditambah dengan tingkal perturibuban

efektifitas. dengan geometrik Mean { Dajan, 1995 137 )

[

{]III —\n
X

Diimana ;

(G = tingkat efektifitas biaya promosi

Xy = tingkat efekuilitas biaya promosi pada tahun ke n

KXo = tingkat efekufitas biava promost pada whun ke dasar

n = banyaknya data

L — S ————— e % e

]
'
-
4
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1.5 Batasan masalah

Pl Teh Botol Sosro Perwakilan Jember memnpunvai wilavah pemasarin di tiga
Kabupaten wilayvah Karesidenan Besuki antara lain Kabupaten Jember, Bondowoso
dan Banyuwang,

Ruang lingkup dalam penelitian ini penuiis hanya mengambii sample data dari
dacrah pemasaran Koratf Jember yang meliputi tiga kecamatan di wilavah Kotatif
Tember, karena tiga kecamatan tersebut dianggan mewalkili dan keselizrihan dacrah
pemasaran PT. Teh Botol Sosro Perwakilan Jember. Hal ini di buktikan dari besamya
alokasi Biaya Advertensi  dibanding dengan Lecamaian lam di wilayall fabupaten

Jember sedangkan produk yang sava teliti adalah weh botol sosro

———

S .
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Kerangka Pemecahar Masalah
1. Mendapatkan data nerusahaan
=

2. Anahsa biaya promesi yvang telah dikeluarkan oleh perusahaan berdasarkan

daerah pemasaran

ad

Menentukan efektifitas biava promosi penjualan perinde lalu berdasarkan
daerah pemasaran,

4. Meramalkan besarnya volume penjualan pada periode vang akan datang
5. Menentukan ungkat pertumbuhan efektifitas biava promos: penjualan

6. Menentukan besarnva hava promos) pada masa vang akan datany,

7. wesimpulan

MW T T —— S —

Sk
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Sejarah Singkat PT. Mandradhana Mukti Jember

Perusahaam teh boto’ Teh Botal Sosro  yang terietak di Kabupaten Slawi Jawa
[engah merupakan salah satu perusahaan teh betol terbesar di Indonesia. Merek
SOSRO yang sudah dikenal di masyaralat, schenamyva merupakan singhatan dan
nama keluarga vaitu Sosrodjoro yang mula menntis usaha Teh Wanz Melat pada
tahun 1940 di sebuah kota kecil di Jawa Tengah bernama Slaw

mtuk pemasaran Teh Botol Sosre  pthak perusahaan ielah berhasil

memasarkan produknya sampai ke loar negeri antara lain negara Avstralia, Selandia

Baru, Bruneir Darusalam, dan Singapura di mana pihak sosro telah berkasil membuka
kantor pemasaran untuk negara-negara tersebul. Untuk pemasaran nasional pemasaran
produk tehbotol sosro telah membuka cabang dari Aceh sampan Inan Jaya.

Karena ketainya persaigan dan tngginva biaya pemasarair yang harus
dianggung oleh perusahaan maka timbulah tde untuk memasarkan produknya dengan
mendinkan agen atau perwakilan vang akan dibagi perwilayah pemasaran diseluruhb

o

mdonesia. Pembagian per daerah pemasaran imi gkan sangat menguntungkan ba

pihak perusahaan selain untuk mengurangt biaya yang ditimbulkan karena jarak %
distribus: yang cukup jauh juga untuk lebih meningkatken kekuatan bersaing dengan ;
pthak lain dimana pihak agen atau perwakilan yang ditunjuk akan lebih dekal dengssi *
konsumen 5

Untuk Puiau Jawa Khususnyu Jawa timur kantor pemasaran wilayah jawa timu
terletak di kabupaten sidoarjo. Kaota Jember temilik senagat distributor wnuk beberapa
kabupaten di kawasan Karesidenan Besuki aniara lmin Jember. Bondowoso, dan
Banyuwangi. Hal ini disebabkan kota Jember dianggap sebagai daerah vang strategis
dari pada daerah vang lam.

PT. Teh Botol Sosrc Perwakilan Jember, adalah merupakan distributor teh
botol cap Teh Botol Sosro vang didirikan padi bulan Maret 1990, vang berlokasi di

Jalan Tkan Gurame no 255 Jember, Sebagai prmpinannya adalah Banak Kristijanto
PT. Mandradhana Mukti Jember memiliki satu gudang vang terletak di Jalan &

lkan Gurame no 255 sebagai tempat penyimpanin teh hotol dan sekahipyis melavani

8. GPL Porpustahoan
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permintaan dari dacrah pemasarannva, vaiu Kotatif Jember, meliputi Kecamatan
Patrang, Sumbersari, dun Kaliwates serta kecamatan vang lain di wilayvah Kabupaten

Jember,

4.2, Struktur Oreanisasi Perusahaan.

Pada dasarnya sepala kegiatan yang ada dalam pervsahann yang menghasilkan
barang atau jasa diharapkan dapat memasarkan barangrva dengun lancar

Syarat mutlak untuk melaksanakan hal tersebut adalsh dengar melaksanakan
manajemen yang baik, dengan membuat suaiu perencanaan dan pemikiran secara
matang, dimaksudkan untuk memperkecil penyimpsangan,

Agar perencanaan tersebut dapat dilaksanakan sesuai dengan yang dimgnkan,
maka perlu pengorganisasian yang baitk. Pengorganisasian di sim adalah pencapaian
fujuan dengan menetapkan orang-orang yang akan melaksanakan lugas pekerjaan,
mengadakan pembagian pekerjaan seria menctapkan kedudukan masmg-masing dalam
hubungan antara yang satu dengan yang luin

Pada umumnya suatu organisasi dalun praktek agambarkan dalam benmk
bagan tertentu, sehingga akan jelas terdihat kedudukan masmg-masmg crang dalam
organisasi terscbut.

“Organisasi dalam arti bagan atau strukiur adalal gambaran sccara skematis

tentang  hubungan-hubungan. kerjasumas  dan orang-orang  yang terdapat

didalamnya guna mencapai sesuaiu fujuan’ ( Manullang. 1938 - 89 ),

Struktur organisasi pada PT. Mandradhana Mukt Jember adalah sebaya

berikut
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Keterangan Struktur Organisasi

i. Direktur.

Berfugas memmmpin dan mengawasi jalannva serusahaan.

Mendelepasikan sebagaian wewenangnya dan menzkoordunr bawahan sesua denpgan

bidangnya masing-masing.

Bertangpung jawab atas kegiatan perwakiian perusahaan kepada pusat distichutor varm

Jawa Timur di Sidoarjo

b. Staf.
Bertugas  memberithan  masukan/pertimbangan kepada  Direkiur  dalam
pengambilan  keputusan  baitk  mengenai  kebpaksanasn  pemasaran  maupun
kebyaksanaan promosi.
Bertanggung jawab atas kegiatan perwakilan perusahean kepada pusat distribuior
yaitu Jawa Timur di Surabaya.

¢. Kepala Bagian Administrasi.
Bertugas melaksanakan koordinasi administrasi untuk keperlean perusahaan.
Bertanggung jawab terhadap kelancaran admamstrasi vang berhubungan dengan
perusahaan

Bertanggung jawab kepada Pimpman Perwakilan di Jember,

-

1. Kepala Bagian Pemasaran.
Bertugas menentukan  harga, mengboordinir  penjualan ke  sehap  dacral
pemasarari.

Bertangpung jawab kepada Pimpman Perwakilan di Jembar

)

. kepala Bagian Keuangan.
Bertugas mengawast keluar masuknya dana
Bertanggung jawab terhadap semua transaksi dan keuangan perusahaan.

Bertanggung jawab kepada Pimpinan Perwalalan di Jember

-

lkepala Seksi Promuosi.
Bertugas melaksanakan promosi penjualan

Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Pemasaran

¢. Kepala Seksi Pemasaran.

Bertugas menangani permintaan barang dari setiap dacrah pemasaran,

R

[ ]
¥
]
4


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

Bertangguny jawab kepada Kepala Bagian Pemasaran
h. Kepala Seksi Analisis.
Bertugas menganahisis hasil penjualan perusahaan
Bertangpung jawab kepada Kepala Bagian Pemasaran
i. Kasir,
Bertugas melaksanakan segala akbtivitas vang berkaitan dengan uang kas
Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Keuangan
j. Karyvawan Gudang,
Bertugas mengawasi keluar masuknya barang
Bertanggung jawab terhadap stock barang,
Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Gudang.
k. Karvawan Administrasi.
Bertugas membantu menangam admmistrasi perusahaan.
Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Administrasi
I Earvawan Promosi.
Bertugas membantu melaksanakar promosi ke daerah pemasaran
Bertanggung jawab kepada Kepala Seleksi Promosi
m. Karyvawan Analisis.

Bertugas mengawasi dan membantu analisa penmalan.

Bertangpung jawab kepada Kepala Seksi Analis

n. Karyawan Keuangan.

Bertugas membantu mengawasi keluar mascuknya dang
Bertangpung jawab kepada Kasir
0. Sopervisor,
Bertanggung jawab terhadap tugas droping
Bertanggung jawab kepada Kepala Scksi Pemasaran.
p. Droping.

Bertugas mendistribusikan barang ke setiap daerah peinasaran

Bertanggung jawab kepada masing-masing Ravon

:
:
r_
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4.3. Ketenagakerjaan,

Beberapa hal vang berkaitan dengan masaiah tenaga kerja perusahaan antara lain

i
Jumlah dan klasifikasi tenaga kerja
Sistem penggajian tenaga kerja.
Hari kerja dan jam kerja.
a. Jumlah dan Klasifikasi Tenaga Kerja.
PT. Mandradhana Mukti Jember memiliki sejumiah tenaga keija. Secara terperinci
Jumlah dan klasifikasi tenaga kerja pada Pt. Mandiadhana Mukt Jember adalah
sebagar berikut
Tahel 1
PT. MANDRADHANA MUKTI JEMBER
DATA JUMLAH DAN KLASIFIKAS]I TENAGA KERJA
TAHUN 2001
— =% % — - e
No. | I'enaga kerja Jumlah '
| - ] = - e — —_— S — —
¥4 Bulanan
- Dhrektun |
- Staf 4 :
- Ka. Bap. , 3 g
- Ka, Sie | 2 .
| - Kasir | 3 §
- Supervisor I ) | i
' - Karyvawan 1 |
2 Harian !
- Droping. 1
Suntber Data: PT. Mandradhana Mukti Jember. i '3 B
L]
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b. Sistem Penggajian Tenaga Kerja.

Sistem pengeajian dan pengupahan vang berlaku pada PT. Mandradiana Mukti
Jember adalah berdusarkan pada klasifikasi dan polongan vang telah ditentukan oleh
perusaliaan

Tenaga kepja bulanan adalah tenaga kerja yang mendapatkan suji setiap
bulannya dan berdasarkan gaji setiap bulan dibedakan menurit golongannva, seperti
terlihat pada tabel berikut

Tabel 2
M. MANDRADHANA MUKTI JEMBER
DATA GAJI POKOK TENAGA KERJA BULANAN
TAHUN 20061

No. Golongan Gaji ( dalam Rp. )

(o P 5 DR e 600.000 .
2 C-3 850060

3 C-2 1060 000

4 G=1 1403000

D | B=3 1750000

Gt | B-2 20041000 -
7 B-1 3000.000 '

Sumber Data : PT, ;l_axdmdf;ﬁna .-”Hﬁ:‘f ..';r_rbfr.

Selam pay tersebul, tenaga kerja bulanan masih menerima lunjangan masa sesua
dengan lamanya dia bekerja sebagaimana telan ditentukan oleh perusahaan. l'znaga
kerja harian mendapatkan gaji sebesar Rp. 15.500.- per hari ( 7 jam kerja ) yang
dibayarkan setiap mingeu sekali. Selam gall yang ditetapkan tersebut dengan masa

kerjanya, besarnva jnga telah ditentukan oleh perusahaan.

c. Hari Kerja dan Jam Kerja.

Jumlah jam kerja diatur sedemikian rupa dengan memperhaiikan undang-
undang yang berlaku. Dimana jumniah Jam keria vang berlaku adalah 7 jam sehari atau
40 jam dalam seminggu, sedangkan wakto kerja dan waktu isurahamya adalah sebagai

berikm
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Jam kerja vang berlaku pada PT, Mandradhana Mukti Jember adalah sbhb
08.00 - 12.00 : Jam Kerja
12.00 — 13.00 : lstirahat
13,00 —16.00 . Jam Kerja
Jam kerja tersebut berlaku untuk hari Senin, Selasa, Rabu, Xanus dan Sabtu
sedangkan han Jum’at istirahat dimular pukul 1100 - 1230 dan dilanjutkan kembals

aktivitas pekerjaan pada pukul 12.30 - 16.00.

4.4 Aspek Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu  kepialan pokok dari  serangkaian
Kematanperusahaan dalam usaha antuk mencazpar wijuan. Dan sederatan kematan-
keglatan tersebut kcglatan pemasaranlah wvag diangeap titik kritis keberhasilan
perusahaan. Perusahaan dapat dikatakan berhasil apabila dapar mencapai  volume
penjualan yang telah ditentukan sebelumnya.

Dengan hasil penjualan yang diperoleh, maka dapat menutup biaya-biava vang
dikeluarkan dan memperoleh keuntungan, bahkan dari hasil inipun perusahaan
menggantungkan kelangsungan hidupnya. Berlamut tideknya Indup perusabaan adalals
sangat tergantung dan kegiatan pemasaran. Qlch karena itu pemasaran membutuhkan
lebih banyak konsentrasi, baik dari bagian pemasaran sendini maupun  pimpinan

perusahiaan.

Daerah Pemasaran

Daeral pemasaran merupakan tempat pelemparan hasil produkst. Prmsip bag
perusahaan adalah berusaha sekuat tenaga untuk memgiial produk suna smemperoleh
keuntungan dengan pelayanan yang sebatk-baiknya Pada saat ini dasrah pemasaran
vang berhasil dikuasai dan dijadikan tempat penjuatan meliputt daeralr di seiuruh
wilayah Indonesia. Pemasaran di wilayal kabupaten jember sendiri Teh Botol Sosro
merupakan produk teh dalam kemasan botol
vang paling di minati dan paling dikenal sebupar minvman teh dalam botol, Produk-
produk lain yang merupakan produk sejenis banya menguasai pasar tidak lebil dari

30% dari total pasar vang ada di wilayah Kabupaten lember (www sosro.com).
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Saluran Distribusi
Saluran  distnbust  merupakan  jalur  perjualan atau whapan  yane  dilalasi
perusahaan dalam menvalurkan produksinva sampan ketangan konsumen. Selama ini
PT, Mandradhana Mukt Jember menggunakan Distnbutor, vaitu
a. Grosw adalah lembaga usaba yang membeli dan menjual kembali barang-
buranp-barang kepada retwl vang ridak menjual dengan volume vang sama
kepada konsumen akhir
b Retml adalah fembaga vang melakokan kepaan usalin memgual bacang kepada
konsumen akhir untuk keperluan pribad

Hingga ki saluran distnibusi yang digunakan oleh PT. Mandradbana Mukt Jember

adalalh
|, Produsen —®  Retml — Konsumen
. Produsen ——»  Grosir —» Hcotall —-p Konswmen

Stmbher Peaia D PT Mandrae r?fdf.'f.f Mkt Jember

4.5 Penyajian Data

1.5.1 Perkembangan ifarga Jual

Dalam menetapkan harga jual produknva PT. Mandradhana Muku  Jember
mendasarkan perhitungan pada prosentase tertentu dari biava produknya. Adapun

Harga jual teh baik ke Retail afau ke Grosir dan ke pasar umum seperti nampak pada

tabel benkut
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fabe;
PT. Mandradhana Mukt Jember
Harga jual Teh Botol Sosro

Fabun 1996-2000 {per krar Rupiak)

Tahun l:]ﬂl'g:l Jual
1996 12006
TTagwrs B
| 1998 | a0
5 1999 | 16.800 A
| 2000 T 18000 i

sumber: P1. Mundradhana Mokt Jember
4.5.2 Volume Penjualan Produk
Perkembangan velume penjualan PT. Mandradhana Mukt Jember Tahun 1996-

2000 sepert nampak pada tabel 4

Fabel 4

PT. Mandradiiana Mukn Jember
Volume Penjualan Per Daeral Pemasaran

lahun 1996-2000 ( Krai )

|
i
| ! kec, Kec, . Kec. :
Cikiicn Patrang Sumabersari ! Kafiwates | ;
|_ 1996 I | Ze40 | TR
! oy !‘J":J'.-"_ # ;ﬁﬂ _! l'.-'.iEU_ - _2-5.3?8_
e 24,000 26680 | 28103 —|
=3 15999 % ?,54: _. _:*._ﬁ.c-m'}___ I__ZE.E}E !
2000 23393 | 28080 | 2847
:

= = e | T - u . —
Sumber: PT. Mandradhana Mukti Jember

"
K
K
4
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4.5.3 Kebijaksanaan Promosi

Kebijaksanaan promosi yang dilakukan PT. Mandradhana Mukti Jember dal

memasarkan  produknva  adalah  melalu

menggunakan 3 macam media advertensi, vaity
Media cetak, berupa surat kabar dan majalal,
sepert) surar kabar Jawa Pos Surabaya Pos dan

Media kalender, digunakan umuk kalangar

kalender, seperti distributor, pertokoan, rekanan hisnis dan karvaw

adveriensi.

d1m

Pada sast mi  perusahaan

vang tetah lama dikenal masvarakat
Majakih.
yang senang imenenma pemberian

ati perusahaan

Media Outdoor, dipasang ditempat strategis yang mudah ditihat dan mermmibulkan

kesan untuk  dimgat. misalnya pemasangan

didekat pertokoan dan sebagaimva

Biava promosi yang telah dikelvarkan perusahaan selama 6

tahun 2000 sebagar bertkut

_|i.i|:.|C| 3

dr galan seperti dipusal keramaian.

tabun yate 1996 sampai

PT. Mandradhana Mukti Jember

|_I

| koec. .
l'ahun *atrang |
& E)l’- Ay _| Euuuﬁu B
s b s
St 199880 s 7500000, |
IF = I‘}I; . i 5‘)?‘%“.“@ =
_ Zumi_ - i _-I:".um-l..imu__i }

|
: i
Sumber: P1. Mandradhana Muku Jember

erkembangan Biavy

19.000.000 |  34.500.000

Promaosi

Fahun 1996-2000 (Rupish)

Ivec. |
Sumbersari Kaliwates

25.500.600 |

15.500.000 |

L7.500. 0040

— — e — —
48.000.000

32.500.000 [
o9 008,000 39500, 000
S54.5060,000 45500, 004 l

o

e

|
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4.6 Analisis Data
Analisa Efektifitas biaya promos berdasackun daerah pemasaran  dalam
hubungannya denuan penjualan dilakukan dengan beberapa tabapan, ‘Tahepan -tahapan

vang dilakukan adalal sebagai berikut ;

4.5.1 Meaghitung tingkat efektifitas biaya promosi tabun 1996-2000

Perhitungan tngkat efektifitas biaya promosi  yaitu  dengan membagl  hasil
penjualan dengan biaya promosi tap daerah pemasaran, Besarava timgkat efckufitas
biaya promosi untuk Kec. Patrang, Kec. Sumbersan, dan Kee. Kaliwares tahun 1996-

2000 dapat di ihat pada tabel 6.7.% di bawah im -

Tabel 6
PT, Mandradhana Mukti Jeniber
Hasil Perhitungan Tingkat Efekafitas Biaya Promosi
F.ec. Patrang Tahun 1996 — 2000 ( Dalam %% )

|_ F'ahun | biektifitas Hin::':; Premosi
s " A90Gam B - R oy AR by
! 1997 [ £.69
| 1998 i T A I
o, 1999 o e 5.67
e 0D . S Y 5.30 i
[ Jumlah i T _42_?3 o i

Suinber ; Lampiran |

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa rata-rata ungkat efcktfitas biaya

promosi di Kecamatan Patrang sebesar 8 55 % ( 42.73 % - <)
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Tabel 7

T Mandradhana Muktilember b

Hasil Pechitungan Tmgkat Ufekiifias Biaya Fromosi
Kec. Sumbersan Tahun 1998 — 2000 ( Dalam %)

Tahun Sl Efektifitas Him‘-r_nmmi T
i ST e I e 1V T N
== 1997 T . 641 ey
1998 I 547
i 3N 1999 T 371 =i s
| 2000 EiR L N7 =
Jumlah il 26.67 i |

Sumber : Lampiran 2

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa rata-rata tngkat efekiifitas iaya

promosi di Kecamatan Sumbersari sebesar 533 % ( 26.67 % - 53

Tabe! 8
PT. Mandradhana Muky Jember
Hasil Perhitungan Tingkat Efekisfitas Biaya Promosi
Kec. Kaliwates Tahun 1996 — 2000 ¢ Dalam % )

| Tahun I _I'ff_::*l-_lil;ii_uh-_li—i.;:} a Promosi I
1996 | 1223 |

O 19 T - ey e

| = 1998 = Y §

|_ 1999 ol i ToGATe .
2000

= ~ Jumlah = T SIS T 4

sumber © Lampiran 3

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan baliwa rata-rata ingkat efsktifitas biava

promosi di Kecamatan Kaliwates sebesar 8 75 % ( 4374 %+ 5 )

#d
=1
.
A L —

w
-
"
4
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4.6.2 Penentuan  tingkat efektifitas  biava promesi  berdasarkan  daerah
pemasaran pada tahun 2001
Menghitung tingkat efektifitas biava promosi berdasadan daerah pemasaran pada
taliem 2001 . denean cara
A Meramalkan volume penjualan dengan wetode 1east Squave untuli tahun
2001
Untuk meramalkan volume penjualan yang akan dicapar perusahaan pada
tahun 2001 digunakan peramalan dengan metode Least Square Besarniva
voluiie penjualan yang dicapai tiap dasrah pemasaran pada tahun 2001 dapat
dilihat pada tabe! dibawah im
Tabel 9
PT. Mandradhana Muku Jember

Voilume Penjualan Per Daerah Pemasaran
Fahun 2001 ( Dalam krat )

Volume Penjualan

Daerah Pemmasaran

|
: -~ SRR i el |
KKee. Patrang I 24 251 |
Kec. Sumbersan 27 Re3 l
I — e 1 Ll SR
| Kee, Kaliwates 28297

Sumber : Lampiran 4.,5.6

b, Menentukan tingkat efektifitas hizya promesi tiap daerah pemasaran

tahun 2001

Peritungan tingkat pertumbuhan efekiifitas biava promost fiap daerah pemasaran
dapat dican dengan mengzumakan metode Geometric Mean. Tmgxal Efektifitas
biaya promosi tahun 2001 diperoleh dari tnghat cfektifitas biava promaosi tahun
2000 dikalikan dengan tingkat pertumbuhan efekrifitas. Besarnya efektifitas hiaya

promosi hap dacrah pemasaran tahun 2001 dapai ditihat pada tabel di bawah mi :

f_
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Tabel 10
PT. Mandradhana Mukt Jember
Efekufitas Riaya Promosi Per Daerah Pemasaran
Tahun 2001 ( Dalam % )

Daerah Pemasaran | Efexniitas Biava Promosi |
i 3 e - =
I Kec. Patrang 570
e T — i e &
i Kec. Sumbersari 3.67

| Kec. Kaliwates

Sumber - Lampiran 7

4.6.3 Menentukan Biaya premosi Tiap Dacrah Pemasaran Tahun 2601

Untuk menentukan besamya biaya promosi tiap dacrab pemasaran yang akan
datang. Ditentukan oleh hasil penjualan dibagl dengan tngkat efeknfitas biava
promosi, Adapun hasil perhitungan biava promosi penjialan tahun 2041 tiap-tiap
daerah pemasaran dengan menggunakan metode Geometric Mean sebagaunana tersaji
pada tabel berikut ini

Fabel 11
PT. Mandradhana Mukti Jemiber
Estimasi Biaya Promosi Pei Daerah Pemasaran

Fahun 2001 ( Dalam Ro. ) %
= - S - T mE g ) A s W
Daerah Pemasaran TI Est'masi Biava Proros 0y g
—— i —ill B B SN p % = = E— I ' L
| Kec. Parrang 78.750.000 W,
: o d
Kee. Sumbersar 140 501 06| e
oo Ko W T T
| Kee. Kaliwaies - g Bty i
Jumlah 191.465.864
sumber: Lampiran 8
Sedangkan hasil perlitungan rava promosi penjualan tahun 200 Liap-tiap
dacrah pemasaran scbagaimana tersan pada tabel benkui mi
fa.
5i

A
-

&l
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Tabel {2
PT. Mandradhana Mukti Jember
Elekuiias Biaya Promosi Per Daerah Pemasaran
Fahiun 2001 ( Dalam Rp. )
|

i Daerah Pemasaran Ffektifitas Biaya Promosi |
Kec. Patrang > g 15064 122 :
Kee. Sumbersari ~ 81509.878 |
Kee. Kaliwates R R = Y 5 5 h

| Jumlah ! C171.760.100

Pt e A Y

Sumber - Lampiran Y

Berdasarkan label diatas menunjukkan bahwa biava promosi taliun 2001 untuk
Kec. Sumbersari dengan alokasi terbesar vaitu Rp 81 909.878.- sedangkan Kee,
Kaliwates dengan alokasi terkecil jika dibandingkan dengan kecamatan laimnnya yaitu
sebesar Rp43.826.100.-. Demikian pula pka dilakukan analisa perbandingan antara
hasil estimasi biaya promosi tahun 2001, dengan tingkat efekufitas biava promosi
tahun 2001 vang benar-benar telah disesuaikan dengan hasil peninalan tahun 200
pada masmg-masing dacrah memunjukkan scitsih yang lebin efisien vaitu schesar

Rp.119.764.764- ( Rp. 291.464.864 dikurangi Rp,171.700.100 )

4.6.4 Menghitung Rugi-Laba dan Pengeluaran Biaya Promosi Lap Daerah

Peinasarin

ot S L

Untuk menghitung Rugi-Laba dan baya promosi tinp dacrah pemasaran
digunakan metode Full Costing. Perhitungan Rugs- i.aba dan tava promos1 periode

1996-2001 dapal dihikhat pada tabel bertkut ini |

T
¥l

LR
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Tabel; 13

PT. Mandradh=na Mukh
Laporan Rugi/Laba Tahun 1
pecar

Jamber
1885 - 2001

atan Fatrana

Parkiraan ey . .

1997
184,069,600 |
128,862,720 _
55.226.880

_I1_n__ Famuaian
__._n:mu Pokok Parjualan
,_rm_:n voter

L.._.m;_ge
50.778.000 |

m_!: Pamasaran I~ .Ihl.mwﬁi|l 5.204.480 |
iBiaya Adm. & umuim | maﬁ.wual 5522888 |
[Biaya Promosi | _H_hmaIW| 19000000
m_. “oial Biaya _ 25540800 | 2 383727188 |
Laha Bersih 25.227.200 21.489.712

Sumber ; PT h_m_.__“_ﬂ_a ana ?__,_E_ ,_n__.:w. data diciah

_m:r:
1998 | 1agg 2000 _ggmn
218.830.000 | jm- 112000 | 238608600 | 261910800 |
153.216.000 | 156.878.400 |  167.026 020 | 165,397,850 |
65.664.000 | .mm 233.600 71.582.580 | 78.573.240
10.944.000 |  11.205600 |  11.930.43C | 13.095.540
5.566.400 | m 723380 |  7.158.258 |  7.857.324 |
27 500 _ﬁmm 39500000 45000000, 45964127
45.010.400 57428860 | 64038688 |  56.916.985
20.353.600 | 5.804.640) 7.493.862 |  1.856.254
|
[ 1
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Tabal: 14
PT Mandradhana Mukt Jember
Laporan Ruaifl.eba Tahun 1986 - 2001

e i s o S IS . A MO, TSRO L . TN
F .. . Y |-H ahun SN
Perkiraan i - _ —_—-- — - — -

1996 1897 _ 1998 1599 _ 2000 2001
Hasil Penjualan 206.154.000 _! _.221.239.200 | 242 321,600 | 256,224 000 | 285 507 800 300,974 400
Hargs Pokok Penjualan| wrm_.mw_w.mm__ul“_b 54 mDmthl__ |70:325120 _| 179356800 | 200555480 | 189613872 _
l.aba Kotor _ B4.846.200 _66,309.760 | 72.996.480 76.867.200 | 85952340 | 111.360.528 |
Biaya Pemasaran 16307790 _ 11.064.850 | Lmﬁ.ﬁ@&;! 12.811.200 | ﬁm..mmmﬁ|mmaﬁ,lwm@_
BisyaAdm Sumum | 6184620 | 6538976 | 7293648 | 7686720 | 8535234 | 9029232
Blaya Promosi 25500000 | 34800000 48000000/  63.000.000, _B4.500. n_mm_.-- B1.909.675
._H oial Biaya | 41.682.320 | 52.203.836  B7.485.728 89.497.82 107.420.624 105.967.830
|Laha Bersih |  19.853.880 14.185.624 | = 5.530.752 (12.630.720) (21.468.284)|  5372.898
L e AR SRR W e B s | ]

Surnber - PT. Mandradhana Mukti Jember data diolah
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o

Tak ]
PT. Mandradhana Mukti Jembar
Laporan RugifLaba Tahun 18996 - 2001
Kecdinatan Tn._l,.lumf Ay = Ry . T IR e . - SRR o =

Parkiraan _—_ == Ly I = —=
| 1656 1997 1938 1999 2000 _
Hasil Penjuaian | 189.610.200 | 207.084.480 | _ 228539, mnm-_..w- 249532800 |  287,395200 |
iHarga Pokok Penjuals _: 37271440 _ 144.969.136 |  160.257.552 | 1746/2 260 201,176,640
lLaba Kotor | 56983060 | 62125344 |  62.661.808 |  74.859.840 |  85.212.560
{Biaya Pernasarar | 9.480510 10354224 |  11.446.968 | 12476640 | ; 52 760
Biaya Adm. & umum _ _ 5608.206 B212.534 | _B:Beg.an _ 7485884 | @ BE21.E36
Biaya Prommos] | 5.500.000 17.5006000  32.500.000) 39.500.000] 5.500.000|
Total Biaya 30.660.816 |  34.056.758 |  50.815.149 59.462.624 | mm.a.wﬁ:ul
Laba Bersih |7 26.214.244 | 28.058.586 |  17.866859 |  15.397.216 17.726.944
A N eSS TS 8 B S R

Sumber : PT. M¢ ja_m;:m_._m Mukti r_o_.:_.;mq data diolah

e ———————

Lo |
]
i
Lo
(RE)

5168278 "_
43,826 100

63,274,708

44,800,104
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4.7 Pembahasan

Berdasarkan permtungan diaras dapat diketalhw bahwa tingkat efekufitas biava
promosi berdasarkan daerak pemasaran pada tahun 1996 — 2000 adalah
Kecamatan Patrang rata-rata sebesar 8.55 %, Kecamatan Sumbersar rata-rata sebesar
5.33 %, Kecamatan Kahwates rata-rata sechesar 873 %o Sedangkan tnpgkat efexuifitas
biaya promosi berdasarkan daerah pemasaran pada tahun 2001 adalah @ Kecamatan
Patrang sebesar 3 .70 %, Kecamatan Sumbersan sebesar 3.67 %, Kecamaran Kaliwates
sebesar'6.97 %,

Biaya promost tahun 2000 untuk Kee Sumbersait dengan alokasi terbesar yaitu
Rp. 81, 909 878~ sedangkan Kec. Kalrwates dengan aiokasi terkecil jika dibandingkan
dengan kecamatan lainnya vantu sebesar Rp 438261060 - Tingkat efekufitas hava
promosi tahun 2001 benar-benar telah disesuakan dengan hasil pentualan tahun 2001
yartu sebesar Rp.171 700 100.-.

Hal i berari iava promos yang dialokasikan pada masing-masing, daerah pada
penode tahun 1996 — 2000 dapar dikatakan sudah efekiif. Efekifitas biava premost
pada tahun 2001 mengalami kenaikan vanyg cikup besar dibandingkan dengan periode
sebelumnya, dimana untuk Kec. Patrang tahun 2000 sebesar 5.30 % dan pada talun
2001 naik sebesar 3.70 %, Kee. Sumbeisart tahun 2000 sebesar 3.39 % dan pada tahun
2001 naik sebesar 3.67 %. Kec. Kaliwates sahun 2000 sebesar 632 % dan pada tahun
2001 naik sebesar 6,97 %

Alokasi baya promosi Hap daerah pemasaran vang tertinggr adalah Kec.
Sumbersari, tetapt tidak menunjukkan hasil penjualan yang tertmggi. Berbeda dengan
kondisi yang terjadi pada Keec. Kaliwates dengan alokasi biava promosi pada posisi

kedua, tetapi hasil penjualan menunjukkan prestasi vang terticgg
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan wramm dan pembahasan pada bab sebelvmiva dapat  diambil
beberapa kesimpulan
I, Tingkat efeknfitas bvaya promosi berdasarkan daerah pemasaran pada tahun (996 —
2000 adalah Kecamatan Patrang rata-rata sebesar 8.55 %, Kecamatan Sumbersan
rata-rata sebesar 35,33 %, Kecamatan Kaliwates rata-rata schesar 2.75 %0 Pada
tahun 2001 mengalumi kenaikan vang cukup besar dibandingkan dengan periode
sebelumnya, dimana untuk Kec. Patrang tabum 2000 sebesar 5.30 % dan pada
tahun 2001 naik sebesar 5.70 %. Kee. Sumbersan tahun 2000 sebesar 3.39 % dan

pada tahun 2001 naik sebesar 3.67 %. Kec, Kaliwates tahun 2000 sebesar 6.32 %
dan pada tahun 2001 naik sebesar 6,87 %

2. Baaya promosi tahun 2001 untuk Kee, Sumbersari dengan alokasi terbesar yaitu
Rp. 81 909878- sedangkan Kec. Kalwares denzan alokas: terkeci! jika
dibandingkan dengen kecamatan lainnya vaitu sebesar Rp.43.826.100.~. Tingkat
efektifitas biaya promosi tahun 2001 benar-benar efektif karena telah disesuaikan

dengan basil penjualan (2hun 2001 yaitu sebesar Bp.171.760.160 -,

5.2 Saran

Ada beberapa saran yang akan dijadikan balian perttmbangan hagi perusahaan

agar dapal mengalokasikan biaya promosi yang efektil pada tiap dacrah pemasuran i
guna memperoleh hasil penjualan vang optunal. yai | s
a. Perusahan hendaknva mempertahankan tingkat elekiifitas biaya promost yvang telah

dicapai tap daerah pemasaran dan berasahia memngkatkan efektifitas biaya

promost untuk daerah Kec. Patrang dan Kec. Sumbersari dengan cara Inengurang)

alokasi biaya promosi untuk daerah tersebut
b. Perusahaan harus tetap berusaha meningkatkan penjualan produk: pada daerah yang

tngkat efektifitasnys masih rendah, tetapn memberikan koniribus: pada hasi

penjualan yang cukup tunggi yaitu untuk daerah Kee. Patrang dan Kec. Sumbersari. .

@

13 ' | 2. OFT Peromtekaae
gy 1 URidtialin ol

i ————— —m—
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Lampiran :
PT. Mandradha
Perhitingan mwm..ﬂ.u.,_,n. Efckiit

Kec, Patrang

Hasil Penjualan
Melume Perjualan
Harga Jusl

Siaya Fromosi
[Efektifitas _

titas Biaya Promos

et e e e e et e e gt 2 i et i g b
Tahun Jumlah 1
_ﬁ Perkiraan —_— el .t —~ — : |

1966 957 _ 1998 1989 2000 Efektifitas

1584 089 600 £18.£280.000 224.112.000 | 238.608.600
21.700 22.5690 24.000 23345 233593
7.800 8.160 | 8120 8,500 10.200

12.000.000 19.000.000 27 500000 39.500.000| 45 Dc_u _,.._mm_.

14,1 _ 9,69 71,8€ 567 | 30 42,73

163,260,000

_
ke 5 : L B LU e U ALY = h Ml 1 e S - ko il |
oo s e e e e e e b — e e e e = e e e e e e e = b e o e R P ———
| =7
o Y JOhy s T N e R e 4 3,55 |

Sumber: Data :_h._.c___:: h.:

MANDRADHANA MUET! JEMBER
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Lampiran - 2
PT. Mandradhana Mukti Jember
Perpitungen Rata-Rata Efektifitas Biaya Promosi

KEec. Sumcersari
it o R N

7 Per<iraan

™ - e~~~

. o alleprmniidt_8 T = e e e S T

____ Tahin iy » | Jumiah
1897 _ ..|_. 893 e |I._ 548 _ 2000 _ Efakdifitas

Hasil Penjuaian 595154000
*__.___D__._:,_m Penjuaian 26,430 |
Harga Jua 7.800 |

#m?_m Prorosi 25.500 000
Efoktifitas _ 8,08

T e S R e T e . =

_mmmm.rmﬂ Efexiifitas |

e me— s e - e s

ety e

B E. T

221.288.200
27120
5.160 |
34 500.000
6,41

e =

243.321 600 |
26,680
5.120

5000 000

5,07 |

256.224 000
P8.690

9.600 |

£9.000 000!

285,507 800
28.089
10.200

84500, 00C

339 |

T T Py

26,67

e

Sumber: Data Diolalt PT. MANDR.

IDHAN:

i T

1 MUKTI JEMBER

T e T e . e g B |
e

5,33

: i

|
|
_
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&
Lampirarn : 3
PT. Mandradhana Mukti Jember
Perhitungan Rata-Rata Efektifitas Biaya Promosi
Hec Kaliwates - Fr— . R == e

...-I.._m__._.f_ﬂ|_

18998

__ Perknazn
l 19065

1997 |

T

T E=—= ey

.

| Efextifitas

18259

207.084 480 |
25378 |
8.160

17.500.000

228.949.260
25103
9,120
32.500.000
7.04 |

_
__Immm_ Penjualan 189.610.200 !
Wolume Penjualan 24 308 _
IHarga Jual m 7.800 |
Biaya Promosl 15,500 006
it ) E _ A R
(Rata-Rata Efektifitas | |l;_

el el LU I L —

Sumber: Data Diolah PT. MANDRADHANA MUKTI JEMBER

SIS T ST ST e it T o

249 532.800
2£.993
8.600
39.500.005|
5,32

Jumiah __

10.200
45.500.000)|
632 |
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Lampiran : 4

PT. Mandradhana Mukt Jemoer
Perhitungan Ramalan Penjualan

Kec. Patrang Tahun 2001

L [
[Tahun [(Volume |
|| il:_‘lf::'_'_iuﬁlrir*. |

el | X2 XY
1998 21.700 | 2 4 13400
| 1097] 22,860 ’ 4 1| -22580
I i 998| 24.000 il 0 )
1999 23.345 1 1| 23345
2000| 23.393 it 4l 46789
3 114998 g 10 4171

as= 229906
b= 417
N a+bx

= 242509

Sumber: Data Diolah PT. MANDRADIHANA MUKTI JEMBER

LR
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Lampiran: 5

PT. Mandradhana Mukli Jemoer
Perhitungan Ramalan Penjuzlan
Kec. Bumbersari Tahun 2001

e =S

Tahun Volume ‘ | |

Penjuatan A | £ | KY_J!

1998 28.430 2| 4 -52880)

| 1897| 27.120 | i| 271208

| 1088 26680 ol 0l 0¥

1999 26690 | 1 1 zessdl

| 2000 28089 | 2 4 56178

: 135009 10 2888
a= 27001 .8
b= 2888
Y = a8+ bx
¢ R 27868 2

Sumber: Data Diolah PT. MANDRADHANA MUKT! JEMBER
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Lampiran . &

PT. Mandradhana Mukli Jembwe;
Perhitungan Ramalan Penjuslan
Kec. Kaliwates Tahun 2001

¥
fre

Tahun  Volume

|Penjualan | X1 XY 4 RY

| 1008 24300 | 2 4 48618
| 1997 25378 -4} 1| -2s378l
| 1993 25103 ol ol o}
| 1999 25.993 1l 1| 25433
sooo| 28176 | 2| 4 58352

| 12sess] | 10, 8348

< o
T
ka3 3
o Lh
o ?’*‘ o
now 0o

Sumber: Data Diolah PT. MANDRADHANA MUKTI JENMBER
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Lampiran © 7

PT. Mandradnana Mukti Jember
Perhitungan Efektifitas Biaya Fromos: Metode Geometric mean

Fer Daerah Pemasaran Tahun 2007

il

|3hu.'l |

Daerah Pemasaran ———= i -
. 1986 1997 1998 1599 2000 |

e > psErame
Kec. Patrang 14,11 968 | 796 | 5.67 l 530 |
| [ [ |
Kec, Sumbersari 8,08 6.41 507 | 371 338 |
| | | ! |
:Ker: Kaliwates 1223 | 1183 | 704 | 632 | B3z |
| ' ' ' |
1 | | {
t ¥ | . Ly
| X | Gm |Efeutintas
Ipaerah Pemasaran xn A0 Gm Efektifitas B.Fru |‘
i (1) (2) (37 [4a=1x3_|
|
l|Kec Patrang 530 | 44,11 0,68 5,70;
' ' |
hKE{: Sumbersari 3,39 B.O8 008 3,67
l |
[Kec. Kaliwates 6,32 12,23 0,10 6,97|
|
I i
! <= l
= = T e e i |
|Jullll.dll_ l.i-.h:':':‘sl.

Sumber: Data Diolah PT. MANDRADHANA MUKTI JEMBER
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Lampiran - 8

PT. Mandradhana Mukb lember
Perhitungan Estimas! Bisya Promosi Melode Geomelric mean

Per Daerah Pemasargn Tahun2001

_I = 3 e ..-_I. i e gmm o = L ™ - Ia.l.l-lla_prl||| I T et A

_ Daarah Pemasaran |— —— = R AN e — - —

! 1995 _ 1957 19493 | 189499 2000

I _— e — - : —

Kec. Patrang 12:000 000 | 19.000.000 27 500.000| 32 500.000| 45 .mam.un__u___
]

__ ec. Sumbersari _ 25 500.000 _ 34 500.000 48.000.0C0 549 _un__u_.nmL 84.500.C0

i

[£ae, Kalpvatas 15 500:000 17.500.000) 32.500.009 39.500.030 A5.500.00

1

140.501 961

|
72 212 503

R e S T R e

__ Daarah Pemasaran | i S _ Gm B Fronios;
| (1) L2y {3) {4)=1x3
“xlu Palrang 45.000.000 _ 12.000.000)| 0,75 78.750.00
Kec Sumbersari _ 84 .500.000 25.500.000| 0,66

| |

"mxmn. Kaliwates 45.500.000 15.500.000 0.59

_

_. = SN E—— — ——— e eI . ——
S Nl = P | 291.464.864

Sumber: Data Diolah PT. MANDRADHANA MUKTI JEMBER
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Lampiran : 9
FT. Mandradhnana Mukt Jernber

Perhitlungan Efeklifilas Biays Promasi Terhadap Penualan

Per Daeran Pemasaran Tahun 2001

1

f!{u: Kaliwates | 205.607.600 |

s e e Panjualan Efektifitas Biaya Promosi
ST b {2 L {312 |
IKec. Patrang 261,910,800 | 570  45964.122
| |
lKec. Sumbersar; 300,874,400 SE] 81.9(}5.&?8!
|
697 43.826.100|

T
tJumiah

171.700.100

PT. Mandradhana Mukti Jember
Perhitungan Hasil Panjualan
Per Daerah Pemasaran Tahun 2001

Harga Jua! ' Hasii Penjualan
{2y i Eet e

10 E.h;'n'_-‘| 261.210.800|
! |
10.800| 300 974.400|

10 8001 305,607 .8C0|
|
|

Penjualan

! Daerah Pemasaran M

| (17

lKec. Patrang 24251

| [

(Kec. Sumbersari 27 8RB

I |

_Iiiec. Kaliwates 28297 |
' [

| |
WJumilah |

868.492.800

T e
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