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ARSTRAKS]

Perelitian  dengan  judul  ANALISIS SHARING DANA  UNTUK
MENENTUKAN ALOKAS]I DANA PEMNJUALAN YANG DI RAITKAN
DENGAN TINGEAT RISIED PEMASARAN DARI KEGIATAN PENILIAL AN
SEPEDA MOTOR ini bertujuan uniuk mengetahui besar tingkat nsiko pemasaran
dan kepistan penjualan dan untuk mengetaiiul besar alokasi dana penjuatan vang
dikmitkan dengan besar tinokat msiko vang timbul dari kegiatan  penjualan,
Penchitian dilakukan pada PT. Hero Sakti Putra Motor yaig merupmakan dists ibutor
produk sepeda motor yang cukup besar dalam wilayah kabupaten Jember scita
menguasal schagian besar pangsa pasar Suzuki.

Penclitian ini dilaksanakan dengan menganalisis data-ata historis yang
hersumberkan pada I Hero Sakti Putra Motor melalui perhitungan-perhitungan
yang diperlukan untuk mencapai hasil perhitungan alokasi dana penjualan ying
mengunlungkan bagi perusahaan dengan enggunakan metode analisis Sharing
Dana yaitu merupakan metode untuk menentukan besar alokasi dana penjualan
vang optimal  vang dikaitkan dengan besar tingkat ristko pomasaran Yang
dibadapt perusahaan sehubungan dengan kegiatan penjualan perusahaan.

selelah dilakukan analisa dan penghitungan untuk mengelahui tinghkat
nsiko pemasaran schubungan denpan kegiatan  penjualan tunai dan keedit, dan
alokasi dana penjualan pada PT. Hero Sakli Putra Motor Jember, maka dapat
diketahm babwa Coefficicns OF Vaviaten untuk penjualan tunai sebesur 0,99 dan
penjualan kredit sebesar 1,11, Dari hal tersebu menunjukkan babwa tingkat fsiko
penjualan keedit lebih tinggi dibandingkan tingkat risiko penjualan tunai. karena
semakin besar Coefficieni OF Fariaton menunjukkan semakin lingg tinphat
nsiko pemasargnnva.  Berdasarkan penghitungan oplimalisasi sharing  dana,
prosentase sharing dana penjualan untuk penjualan tunai schosar 34% denpan
alokasi dana penjualan sebesar Rp. 272 O00.000, dan prosentase sharing dana
uniuk penjualan kredit sebesar 66% dengan alokasi dana penjualan sebesar Rp.
S2RO00K), Dengan demikian dapat dikelahui bahwa besar tingkat risiko akan
sangat berpengaruh terhadap alokasi dana penjualan,
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dalam era globalisasi dewasa ini, perkembangan tekrologn vang makin
pesat skan membawn kesempotan  dan masalah  baru vange sanpot  besst
pengaruhnya bagi kelangsungan operasional perusshaan untuk letlap dapai
bertahan dalam menghadapi persainpan yang makin ketal pada mass vang akan
datang.  Perusghann pada wmumnya selulu berorientasi uniyk mendapatkan
keuntungan, agar dapat mengembangkan perusahaan atau paling tidak dapat
bertahan dulam kondisi vang tidak mencntu saat ini membuatuhkan stralogl yang
dapal digunakan untuk memecahkan masalah vang dihadapi dengan mencan
solusi yang tepal. Dibarapkan solusi vang diperoleh dan kemudian diterapkan
dapat menguntungkan baik bapi pihak perusahaan, investor, maupun prhak
konsumen,

Semua perusahaan selalu menghadapi risiko vang dapat mengurangi
tingkat perolehan labanya, schingga perusahaan harus mempunyai beberapa
alternatif dari rencana operasional jangka pendek, Jangka menengah, dan jangka
pamjany untuk meminimimalkannva, Pad umumnya dan berbagal misiko yang
sering dihadapi perusahaan adalah sebagai beriku -

1. Rusiko yang dischabkan oleh alam, seperti - ban ir dan gempa bumi.
2 Rusiko yang dischabkan olch manusia, seperit - kebakaran dan pencurian
4. Risko yang dischabkan oleh pasar, seperti - perubahan selers konsumen dan
adanya penemuan yang bar

- Ada berbagai macsm ukuran untuk menentukan tngkat nsiko sualu
perusahaan, Ukuran vang lazim digunakan mengenal Tisiko dapat diperoleh dan
distribusi  probubilitasnya  (Prebabduty  distribution). Hasil Jari distribusi
probabilitas tersebut yaile semakin ketatnya distribusi dan pendekatan vang
diharapkan pada masa yang akan datang, makin kecil risiko yang disebabkan aleh
provek tersebut. demikian pula sebaliknva. Uluran dari keketatsn (righiness) yang

digunakan  adaldh  standard  deviasi, skan tetapn  standard  deviasi harus
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dibubungkan dengan pendapatan yang dibarapkan. Untuk memperaleh tings
rendah suatu nsiko. maka dipergunakan kocfisien variasi. Koefisien variasy vartu
ukuran nisiko dimana standard deviasi dinormalisasikan melalui pembagian
dergan membaginya dengan nilai vang chiharapkan atau rata-raty (mean,

Maka dari berbagar lutar belakang permasalahan  diatas. pampinan
perusahann tidak perlu berupaya untuk menghindan nsiko-risiko terscbut. Karena
setinp perusahaan sclals mempunvar keterbatasan dalam sumbor dava msnusia,
dana operasional, serta teknologi vang digunakan dalam menjalankan operasinyg,
sehinggn untuk menphindari risiko tersebul lidak miumngkin dilakukan sebab hanva
dengan memimmalkan saja usaba tersebut letnh dari cukup. agar tngkat laba
operasional perusahaan dapat dipertahankan untuk tujzan menjapa kestabilan

usaha serla kepercayaan dan kepuasan konsumen.

LI Perumusan Masalah

"} Hero Sakt Putrs Motor merupakan distributor produk sepeda motor
vang cukup besar dalum wilayah kabupaten lember serta menguass schagian
busar pangsa pasar Sueuki. mempunyai rencana pada masa datang  unfuk
mengoptimalkan laba perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan mpin mengetahui
tingkat nsiko pemasarannyva serta mengetahui besar alokasi dana penjualan vang
dikaitkan dengan tingkat resiko pemasaran vang dihadapi. Dan  beberapa
penjelasan tersebut, mumusan masalah yvang muncul adalah sehapail bernkut
1. Berupa besar tingkat risiko pemuasaran vang dihadapt perusahaan sehubungun

dengan kegiatan penjualan perusahasn,

2. Terapa besar alokasi dana penjualan vang dikartkan dengan tngkat risiko

pemasuran sehubungan dengan kegiatan penjualan perusahasn.

L3 Tujuan Penclitian

I Untuk mengetabui besar lingkat rsiko pemasaran sehubungan  dengan
kegiatan penjualan perusahaan,

2. Untuk menpetahui besar alokasi dana penjualan vang dikaitkan dengan

tingkat risiko pemasaran schubungan dengan kepiatan penjualan perusahaan
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1.4 Manfaat Penelitian

1. Merupakan sumbanpan pemikiran dan bahan pertimbangan bapi perusshaan
dalam meneniukan kebijaksanaan risiko pemasaran,

2. Merupakan bahan dan sumber infurmast bagi para pembaca, khosusnya vang

bermaksud melakukan penelitian dalam brdang scjenis.

1.5 Batasan Masalah
Untuk menghindari terjadinya kesalihan datam penafiican masalah yang
akan dibahas serta menghindarni terjadinyva perluasan masalah, maka analisa ini
dibatas pada masalah-masalah sebagai berikul -
4. Risiko pemasaran vang dianalisa adalah risiko pemasaran pada "1, Hero Sakti
Putra Maotor di Jember
b, Risiko vang dihadapi perusahaan adalah risike pemasaran sehubungan denpan
kegiatan penjualan sebagai penparuh kondisi pasar normal, sept, dan ramai,
. Dana yang dimaksud disine adalah dana vang digunakan untuk dana penjuzlan.
d. Data yang dipunakan adalah data Penjualan tunai dan kredit

L]
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BARBII
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Ieberapa  peneliian vang telah dilakukan mengenai Sharing Dana

thantaranva adalah penelitian yang dilakukan oleh Henry Satrio (1999) pada PT

i hiw Motor di Madiun dan penelitian oleh Mario Trindade (1999 pada P11

Trsaka Sejau di Jember Walaupun obvek penelitian vang dilakukan adalah

sejenmis yaiu produk sepeda molor, tetapi ada beberapa perbedaan dan persamaan

dengan penelitian sekarang ini.

Adopun  perbedaan  antara penelitian  sebelumnya  denpan  penclitian

sckarang ini terdapat pada masalah sebagai berikut

I

Penentuan tingkat risiko, pada kedua penelitian sebelumnya menpeunakan
anahisa distnibusi probabilitas sedangkan pada penelitian i manggunakan
koefisien variasi.

Besar alokasi dana penjualan, pada kedua penelitian sebelumnyva alekasi dana
penjualan hanya pada penjualan tanai dan penjualan kredit sedanghan pada
penelittan i alokasi dana pada penjualan tunai dan penjualan krodit untuk
masing-masing kondisi pasar {ramai, normal, sepi)

Sedanghan persamaan antara penclitian sebelumnya dengan penelitian

sekarang im terdapat pada masalah sebagai berikut

L.

[~

Lia
'

Obvek penelitian yang dilakukan adalah sejenis yaitu penelitian terhadap
produk sepeda motor.

Tingkat risike yvang dianalisis yaitu tingkat risiko pemasaran vang timbul dari
kegiatan penjualan.

Metode dalam mencntukan tingkat risiko pemasaran adalgh sejenis yuilu
tenmusuk dalam metode analisis statistik.

Metode dalam menentukan besar alokas dana penjualan yaitu metode Sharing

Pana
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2.2 Landasan Teori
113 Manajemen Pemaszaran
Al Definisi Pemasaran

Pengertian pemasaran atau markering berasal dari kata merdker vang berarti
pasar. 'engertian pasar bukanlah sepert yang dibicarakan oleh OTANE AW
hetanyakan orang awam tersebut salah tafsir dalam memberikan pengertian
pasar, dimana mereka meninjau dan sudut ckonomi pada pengertian abstraknya
seja. Pada dasarnys mereka membicarakan stbagian kegalan pemasaran secara
keseluruhan,

“Pasar didefimisikan sebagal orang-orang yang mempunyal keinginan

untuk puas, vang untuk belunja dan kemauan untuk membelanakannya™.

{Basu Swasta, 2002 87)

Dan definisi vang dikemukakan tersebut diatas, ada tiga laklor vang
mempengarutn dan perlu diperhatikan yakni ;

I Orung dengan sepala keinginannya
2. Dava bel mercka
3. kemauan untuk membelanjakannya

Banvak definisi vang diberikan oleh para ahli dan pada umumnva mereka
berpendapat bahwa kegiatan markerine atay pernasaran bukan hanya kegialan
menjual barang atau jasa saja. tetapr lebih dan itw Pengertian pemasaran menurat
I'he American Association sebagai berikout ;

“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kepratan-kegiatan bisnis

vang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan,

dan mendistribusikan barang dan jasa vang memuaskan kebuiuhan pihak

pembell atau konsumen”, fEa_v..u Swasta, 2002 - 5)

Dan defimst tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran ite merupakan
penampilan dari aktifitas perdagangan vang mengarahkan barang-harang dan jasa
dan produsen ke konsumen atau pemakai. Untuk ini diperlukan berbagn kepatan
terentie Herbapai  jenis  kegiatan  das proses  yang diperiukan  harena

spesialisasinys, didalam markering dinamakan fungsi-fungsi rarked g,
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B} Pentingnya Pemasaran

suaty perusahaan divmpamakan sebagal tubuh, sepeni hulova manusia
maka kemataan pemasaran dapat dianggap sebagai jantunenya, karena antara
keglatan pemasaraan dengan kegiatan yang lain dalam perusahaan saling
berkaitan, seperti haalnya kegiatan pembelanjaan, kegatan produksi, dan kegiatan
larnnya. Sebapai contoh, suaty perusahaan vang ingin menaikkan jumlah produksi
dimana fasilitas buhan baku, pembelanjaan, tenaga kerja, modal, serta kapasitas
mesin, dan scbagainya cukup tersedia, tetapi bilamana selureh kegiatan im lidak
dikaitkan denpan bidang pemasaran maka kemungkinan besar hasil produksinya
banyak menumpuk di pudang atau ever produksi. Jadi kewiatan pemasaran adalah
penting, sebagal proses kegaian komunikasi (penvampaian) praktis vanp
direncanakan, diorganisasikan, dilaksanakan, serta diawasi sehaik-baikova dalam
rangka pemindahan hasil produksi barang dan jasa dan tangan produsen ke tanpan
konsumen dengan wakiu dan tempat yang tepal. Keglatan pemasaran merupakan
salah satu keglatan pokok  vang  dilakukan oleh  pengusaha  dalam hal
mempertabankan  kelangsungan  hidup,  untuk berkembang  serta untuk
mendapatkan laba. Bila suat perusahasn industri vang mempunyai program
penanggungan fisiko pemasaran, maka kegatan lersebut merupakan salah sate

[umys pemasaran.

). Konsep pemasaran dan Sistem pemasaran
L. Wonsep Pemasaran
“Konsep pemasaran adalah scbuah falsafah bisnis yang menvatakan bahwa
pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ckonomi dan sosial hag
kelangsungan hdup perusahaan™. {HEHU-HWH.‘-M], 2002 - 10y
[Hari definisi terschut mempunvar konsekuensi bahwa semua kegiatan
perusahasn termasuk produkst, teknik, kevangan, dan pemasaraan harus diarahkan
pada usaha untuk mengetabui kebutuhan  pembeli. kemudian  memupaskan
kebutuhan tersebut sehingea dapal memberikan keuntungan vang layak dalam

jangka pamyang bag perusahaan.
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1. Nistem Pemasaran
“Bistem pemasaran adalah kumpulan lembaga-lembaga yang mclakukan
tugas pemasaran, barang, jasa dan ide, orang dan faktor lingkungan yang
saling memberikan pengaruh, dan membentuk seria mempengaruhi
hubungan perusahaan dengan pasarnya™ {Busu Swasta, 2007 12}
Dan pengertian tersebut diatas dalam sistem pemasaran faktor-faklor vange
berninteraks: dan saling memberikan pengaruh antara lain -
a. Urgamsast yang melakukan lugas-tugas pemasaran atau lembags yang
melakukan tugas pemasaran,
b Produk (barang, jasa, ide) yang sedang dipasarkan
¢.  Pasar vang diuju.
d. Para perantara vang membantu pertukaran (arus) antara orpanisasi pemasaran
dengan pasamya, seperti apen. pedagang besar, apen pengangkutan, lembaga
keuangan, dsh.

D). Marketing Mix

Dalam menetapkan marketimg sut perusahaan harus perpegang teguh pada
prinsip ckoenomi vaitu mencapai hasil tertentu dengan penporbanan yane sekecil-
kecilnya. Sebagai contoh suatu perusahasn mengadakan advertensi besar-besaran
lanpa usaha untuk memperbaiki kualitas barang, maka hasil vang dicapai kurang
memuaskan, Hal ini akan berpengaruh pada omset penjualan.

Omset penjualan sualu barang atau jasa lergantung pada aklivilas vang
dijalankan oleh perusahaan llal ini dapat dicapa dengan jalan memperhatikan
harga, kualitas dani barang, penvalur, dan promosi. seningkali perusahaan harus
menetaphan luktor apa vang perlu lebih diperhatikan karena terbatasnya dana
vang tersedia, sehingga harus dicapai keseimbangan yang sebaik-baiknva. Basu
Swasta memberikan definnisi mengenal marketing mur sebag berikut -

“Morkering mex adalah kombinasi dari empal variabel atau kegiatan yang

merupakan int dare sistem pemasaran perusahaan yaitu © produk, struktur

harga, kematan promoesi, dan saluran distribusi™, (Basu Swasta, 2007 783
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Adapun variabel marketing mur dapat divraikan schagi berikut -
1 Produk
Dalam pengelofaan produk termasuk pula perencanaan dan pengembanpan
produk dan jasa vang baik untuk dipasarkan oleh perusahaan, perlu adanva
sealu pedoman untuk mengubah produk yang ada, menambah produk baru,
atau mengambil tindakan lain yang dapat mempengaruhi kebijaksanaan dalam
penentuan prosduk. Selam st keputusan-keputusan yang jupa perlu diambil
masalah pembenan merk, pembunekysan, warnsa, dan bentuk prodluk lamnya,
2. Harga
Palam kebijaksanaan harga, manajemen harus mencntukan harga dasar
dan produknya, kemudian menentukan kebijaksanaan dalam potongan harga,
pembayaran ongkos kirim, dan hal-hal lai vang berhabun gan dengan harpa

Prevms

Lad

Merupakan salah satu variabel marketonr miv vang dipakai untuk memberi
tahu dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan. Adapun kegiatan-
heglatan yang termasuk dalam promosi adalah - periklanan, pervonad seffing,
promoss penjualan, publisitas. dan hubungan masvarakat,

4 Disiribusi

Adalah menvangkut masalah bagaimana agar barang yang dJihasilkan
dapat mencapa pasar yang dituju tepat pada waktunya, Olch karena it
diperlukan pemilihan perantara yang akan digunakan dalam saluran distribusi

vang sesual dengan sifat dan jenis produk vang dipasarkan

2.2.3 Manajemen Penjualan
A‘}. Definisi Menjual

- Kadang-kadang orang mempunyai salab pengertian lentang penjualan
vang dangeap sama dengan istilah pemasaran. Misalnya SCOTANE wiraniags alau
manajer penjualan membicarakan tenlang pemasamn. tetapi sebenamya masalah
vang dibicarakan adalah masalah penjualan. Kedua istlah tersebut mempunyai
ruang lingkup yang berbeda. Pemasaran meliputi kegiatan yang luas, sedangkan

penjualan hanya merupakan satu kegialaan saja dalam pemasaran,  Lintuk
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memperoleh pambaran yang lebih jelas, sebaiknya ditinjau terlebih dahulu tentan It
defimst permasaran dan  penjualan berikut ing -

“Pemasaraan  adalab sistem keseluruhan dari keglataan usaha vang

ditujukan untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, serta

mendistribusikan  barang, jasa. ide kepada pasar sasaran apar Jupat

mencapar lujuan organisasi =, (Phllip Kotler, 2002 - 227)

Dari definise terschut kita dapat meliba bahwa proses pemasaran itu
dimulan sejak sebelum baranpg-barang diproduksi, tidak dimulai pada saat produk
selesal, juga ndak berakhir dengan penjualan.

“Menjual adalah sem mempengaruhs pribadi vang dilakukan oleh penjual

unluk mengajak otang lain untuk  membeli Garamg ataw jasy yang

ditawarkan”. (Basu Swasta, 1993 1)

Dan suatu kegiatan penjualan dapa tercipta suatu proses pertukaran
barang atau jasa antara penjual dengan pembel Didalam perckonomian kifa,
seseorang vang merjual sesuaty akan mendapatkan imbalan vaita berupa uang.
Dengan alat penukar vang discbut uang, maka orang akan lebih mudah memenuht
keinginannya dan penjualan lebih mudah dilakukan, Semakin pandal sescorang
umtuk menjual akan semakin cepat pula mencapas suksces, sukses dalam tupas-
lugnsnya, sehingea tujuan vang dimginkan akan terlaksana. Dalam segala bidang
dan tingkatan, taktik penjualan harus digunakan agar pelavanan vang diberikan
kepada orang lain dapat memberikan kepuasan, Dalam melakukan penjualannya,
penjual dituntul untuk memiliki bakat seni serta keahlian antuk mempengarhi
orang lain. Bakat imlah vang sering tidak dimilliki oleh semug orang, tidak mudah
untuk mengarahkan kemauvan dari calon pembeli dengan cara nu:ngv:mu]_mi:an

Berbagal alasan serta pendapainya.

B). Pengertian Manajemen Penjualan

Program-program  pemasaran  pada  umumnya dirancang oleh para
eksekutif pemasaran senior, dan program it meliputi empa komponen ulama dari
komponen Marketing ser, yaitu @ produk untuk dijual, penctapan harga, saluran

distribusi, dan promosi. Sedangkan komponen promosi meliputt periklanan,


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

penjualan tatap muka, promesi penjualan, dan publizitas. 13an perumusan masalah
diatas, manajemen penjualan didefnisikan sebagal bersku

“Manajemen penjualan adalah perencanaan, pelaksanaan,  dan

pengendalian program-program kontak tatap muka vang ditancang uniuk

mencapal tupuan penjualan perusahaan”. (Douglas Daloymple, 1987 - 3)

Liefimst tersebut menvarankan bahwa manajemen penjualan itu berkaitan
dengan pengaminlan keputusan strategs, disamping pelaksanzan rencan-rencana
pemasaran. Sebagal contoh, eksekutit penjualan dapat terlibat dalam perancangan
dan pengembanpgan program-program permasaran perusshaan. Disamping juga
dapat tkut dalam pengambilan keputusan menyangkut perubahan-perubahan
prodluk. penctapan harga, penctapan saluran distribusi. dan PEMETAPRN Promoss.
Manajer penjualan beserta wiraniaga vang dibawahinva mempunyar posisi vang
bagus dalam mendapatkan informas tentang kebutuhan komsumen, aplikasi
produk, duan kondisi pasar. sehinpga mereka dapat memberikan sumbangan yang
penting dalam  pengambilan keputusan  perusabaan, Ketedlibatan  cksekulil
penjualan dalam penyusunan stratepi pemasaran perusahaan 1idaklah sama antara
salu perusahaan dengan perusahaan lainnya,

Defimisi manajemen  penjualan vang  dikemukakan  oleh  Asosiasi
Pemasaran Amenka adalah  suaty poerencanaan,  pengarghun,  pengawasan
penjualan tatap moke. termasuk penankan, pemilthan, pelengkapan, penugasan,
pencntuan rule, super visi, serta pemolivasian sehagai tugas yang diberikan pada
para tenaga penjualan

Dart definisi diatas dapat dikatakan bahwa tugas manajer penjualan
tersebut adalah sebagai tugas administrator dalam kegmatan penjualan tatap muka,
schinggd tugas utamanya banvak yang berkaitan dengan personalia penjualan,
Bagian  lain  dari -tugas  manajer  penjualan  adalah  berkaitan dengan
pengorgamsasian kegiatan penjualan baik didalam perusahaan atawpun diluar
perusahaan. Ihdalam perusahaan, ia harus menyusun strukiur OTEANISAST yang
dapat menciplakan komunikas: secara efcktif tidak hanva datam departemen
pemjualan saja, tetapi juga dengan departemen-departemen lamnva. la juga

merupakan penghubung yang paling penting antara perusahaan dengan pembels
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dan  masvarakat  lain, serta  bertanppung  jawab  untuk menciptakan  dan
memperiahankan jaringan distribusi vang efcktil Selain tugas-lugas terschut,
manajer  penjualan masth mempunyal weas  lain, yallu menppunakan  dan
herpartisipasi dalam pengambilan keputusan temtang produk. penetapan hargs,
saluran pemasaran dan politk distnbusi, serta promosi Dapat dikatakan bahwa
manajer penjualan sclain sebarar admimstrator kegiatan penmjualan tatap muka,
juga sebagai angpota kelompok manager vang ikut dalam pengambilan keputusan

[MEIMASHTEE.

). Jenis-jenis penjualan
Pengelompokan penjualan menurut jens hubungan pembeh yang 1erlibat
dalam kepiatan penjualan, dalam hal ini dapat dikelompokkan rmen)adi ;
| Trade Selling
Trade selling: terjadi jika produsen dan pedapang besar mempersilahkan
pengecer untuk berusaha memperbaik distributor produk-produk mereka, 17al
i melibatkan para penvalur dengan kewiatan promos:, peragaan, persediaan,
dan produk baru. Tittk penckananya adalah pada “penjualan melalui™ penvaliur
dart pada * penjualan ke permbell akhir.

b2

Misstonary Selfing

Dalam missionary selling, penjualan berusaha untuk ditingkatkan dengan
cara mendorong  pembeli utnuk membeli barang-barang dari penyalur
perusahaan. Pada kegiatan ini seorang wiraniapa cenderung untuk melakukan
“penjualan kepada penyalur™, mercka {wiraniaga) tidak melakukan penjualan
secara langsung produk vang ditawarkan kepada pihak konsumen
fechnal Seiling

L

Kegiatan  fechrical .;ei:fhrzg, berusaha untuk meningkatkan  penjualan
dengan pemberian saran dan nasehat kepada pemhel akhir dari barang seria
Jasunya. Dalam hal ini, tugas wirmiaga adalah mengidentifikasikun Jan
menganalisis masalah yang dihadapi pembeli. serta menunjukan bagaimana

pro<huk atau jasa vang ditawarkan dapal mengatasi permasalahan tersebut
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4.

New Business Selling

Kematan gew business selling terschut berusaha untuk membuka transaksi
baru dengan merubah calon pembeli untuk menjadi pembeli. Jenis penjualan
i sering dipakai oleh perusahaan asurans,
Hesponsive Selling

Lyalain responsive selling, setiap tenaga penjualan dtharapkan uniuk dapat
mernberikan reaksi terhadap permintaan pembeli. Dua jems penjualan utama
disini adalah ronite deivinge dan retailing. Para pengeimuwdi vang menghantarkan
susu, Totl, gas untuk kepertuan rumah tangga, para pelavan di loko serba ada,
toko pakaian, toko spesial dan jenis penjualan ini. Permjualan sepertt im tidak
akan menciplakan penjualan vang terlaly besar meskipun lavanan yang baik
dan  hubungan pelanggan vang monyvenanghkan dapat menjurus  kepada
pembelan ulang.

Pengelompokan  penjualan menurut cara  pembell dalam melakukan

kuepiatan pembayaran pada penjual, dalam hal mi dapat dikelompokkan men jadi -
1

Perjualan tuna
Penjuatan tunai adalah kematan penjualan dimana pembeli lanpsung

membayarkan sejumlah uang sesum dengan harga vang telah disepakati oleh

pihak pembeli dan pehak penjual terhadap suat harang atau jasa dalam sualu

transaksi pertukaran,

Kebaikan penjualan tunai -

= FPembeli ndak memiliki tanggungan atau kewayiban pembayaran kepada
pihak penjual, karena sudah dilaksanakan pada saat kepiatan transaksi.

= Penjual langsung menerima pembayaran atas barang vang telah laku,

Keburukan penjualan'{unai ; ;

= FPembeli tidak dapat melakukan komplain kepada penjual apabila ada
kesalahan dalam produk, jika tidak ada perjanjian terlebih dahulu pada
siil transaksi

= Penjual tidak dapat memberikan pelayanan vang lebih maksimal kepada

pelanggan

12
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2 Penjualan kredit

Pemjualan kredit adalah kegiatan penjualan dimana pembeli ndak langsung

membayarkan sejumlah uang sesuai denigan harga vang telah disepakati oleh

pihak pembelt dan pihak penjual terhadap suaty barang atau jass dalam suaty

transakst pertukaran, wiapt hanva membavarkan sejumlah uang schapal wang

muka dan kekurangannya dibayar dikemudian han.

kehaikan penjualan kredit

= Pembchi dapatl memanfaaikan/menpggunahan barangnya terlebih dahuly

= Pembel sudah menpetahui kepastian harga, meskipun dibayar dikemudian
hari.

= Penjual dapat meningkatkan volume penjualannva.

= Penjualan dapat mengurangi beriumpuknya barng van g ada i pudang

Keburukan penjualan keedit

= Pembel menjadi terikat pada kewajiban, karema telah memperoleh
miantaat terlebih dahulu

= Penjual  skan  mengalami  kerugian  apabila  pembeli  nelakukan
keterlambatan dalam pembayvaran atau malah sama sekali tidak melakukan

permbayaran.

D). Jenis-Jenis Wiraniaga
Tenaga penjualan dapat digolongkan kedalam kategori-kategori penjualan
yang tidak kentara, wakil penjualan dari produsen. pedapang besar, dan PEnREecer.
Pada wmumnya, orang vang langsung mendatangi atau herhubungan dengan
pembell dan menawarkan suatu barang atau jasa disebut wiraniaga. Mamun
berdasarkan fupas penjualan vang dilakukannya kita mengenal ada empat (4)
TMACAM WIraniaga yaitu .
| Merchandising Salesman
Merchandising salesman tidak hanya menjual saja, etapi juga membanty
penvalur dalam mempromosikan penjualan produkaya. la berlanggung jawab
pula atas persediaan barang dan membantu denpan  periklanan, Tugas

penmjualan yang dilakukan disebul trade selling,

13
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2, Datenif Man
Liri kKhusus dan derad] man adalah tidak melakukan penjualan secara
langsung, Misalnva, perusahaan obat-obatan dapal mengpunakan derad mom
untuk memperkenalkan dan membujuk pam dokter agar mengeunakan obat-
obatan vang diproduksi perusahaan. Tupas penjualannva discbut musviomary
selling.
3. Sales Frginer
Serles emgener adalah penjual yang juga dapal momberikan latihan
demonsirast secara leknis tenfang barang-barang yang dijual. Biasamva
barang-harang yang dijual berupa barang industri sepetti © instalasi, bahan
mentah, dan barung setenpah jadi atau komponen-kompomen. Tugas penjualan
ini disebul rechinical selling,
& FPioner Product Salcimoan
Froner prodict salesman mempunyai tugas pokok untuk membuka daerah
taru atau segmen pasar vang baru bam produk barunva. Dalam hal ini,
perusahaan juga meneniukan saluran distribusinya, Tugas penjualan e

dischut new business seliing

E). Struktur Pemasaran dan Kegiatan vang Mendukung Penjualan.

Sekarang pemasaran  merupakan kegiatan kelompok  yang mieliput
kegiatan peniklanan, penjualan, dan promosi yang harus dikeordinir denpan baik.
Orang-orang yang berkecunpung dalam kepiatan ini disebut tim pemasaran, untuk
tenaga penjualan kegiatan ini sangat penting karens memberikan dukungan, Silat
kegiatan dan struktur pelaporan didalam perusahaan dapat berbeda-beda, totapi
padda prinsipnya semua dituyjukan untuk memudahkan tugas penjualan, Produsen
akan ferus menggunakan tenaga penjualiva  untuk melakukan penjualan
barangnya  Mungkin tugas  dan wiraniaga  vang paling  sulll  adalah
memperkenalkan suatu produk yang baru. Banvak produsen juga memperbesar
dukungan mereka dibidang promosi  penyualan, misalnya melalui [HITIE IR

dagang vang digunakan untuk mendapatkan konsumen baru Dengan pencrapan

14
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rencana promest yang terhoordinir sangat diperlukan uniuk mencapal penjualan

vang herhasil.

F). Lingkungan Manajemen Penjualan

Bidang wvang lebih  luas mencakup  perencanaan, penparahan,  dan
pengendalian menyarankan balwa tantangan yang Iehih besar akan dihadap olch
manajemen  penjualan ditahun  mendatang Tanangan-tantangan vane tidak
ieralast akan dapat menimbulkan frustasi bagl manajemen penjualan, i masa
mendatang sikap dan cary berpikir konsumen akan semakin kntis, persaingan
semakin ketat, dan peraturan pemerintah semakin kompleks. Oleb karena iy akan
muncul adanya kebuluhan  personalia penjualan vang benar-benar sesuai denpan
perkembangan terschut, Tenaga penjualan yang ingin berparisipasi secarg cfektif
dalam proses pertukaran harus memahami lingkungan dimana proscs tersebut
tenadi. Adapun perubahan-perubahan yang penting dari lingkungan manajernen
penjualan di masa mendatang mungkin dapat berapa
I, Meningkatnya rata-rata usia manajer penjualan sejalan dengan semakin

lamannya masa pelatihan dan pen pembangan.

2. Semakin tingginya tngkat pendidikan lormal yang dipertukan olch lenaga
penjualan seinng dengan permintaan akan ketrampulan-ketrampilan vang
berbeda

3. Jabatan manajer penjualan akan menjadi bagian vang lebih integral dari

inandjemen perusahaan,

4. Manajer penjualan akan semakin banyak terlibat dalam perencanaan baik
sehagal kontributor maupun sebagai cksekutor.

3. Dasar-dasar  damt manajemen  penjualan,  yaitu penarikan, pemillithan,
pemativasian, pengkompensasian, dan pengevaluasian masth akan  tetap

penting bagi suatu perusahaan,
G). Scpmentasi Pasar

Pusat perhatian puda suaty orcanisasi dar pemasaran adalsh untuk

mengetabw, memillih, dan menguasai kesemipatan pemasaran vang selaly berubah

15
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dari wakly ke waktu Hal tersebut iclah mendorong manajer untuk  lebib
menguasal latar belakang dalam  pengambilan suata Kepulusan, agar dapat
mencapal keuntungan yang taktis jangka pendek dalam persaingan, Tetapi dalam
kenvataannya kia dapat menpetahui bahwa sebenarnva pasar itu mempunyal sifat
heterogen untuk suaty produk.

Oleh karena it segmentasi dari pasar sangatlah diperlukan agar produk
yang ditawarkan sesual dengan keinginan dari pasarmya Adapun istilab dan
segmentasi pasar dapat didefinisikan sebagai berikut -

“Segmemtasi pasar adalah swatu kegiatan membagi-bagl  pasar yang

bersifal heterogen dan svatu produk kedulam kclompok-kelompok

pembelr  (scgmen  pasar) yang  bersifat  heterogen vang  mungkin
muenghendaki buuran produk atau pemasaran yang terpisah ™ Phillip

kotler, 1997 - 227

[dan penjelasan diatas, dapat Ji bahwa perusahaan vang berorientasi pada
konsumen akan membapi pasarnva kedalam SEETMCN-SELINET pasar tertenly yamg
mana masing-masing sepmen bersifat homogen. Bersilat homogen karena adanva
perbedaan dalam kebiasaan membeli, cara menggunakan barang, moul pembelian,
dan sebapainya. Dengan menyatukan program  pemasaran vang dityjukan ke
segmen-segmen pasar vang ditwju, mangjemen dapsl melaksanakan kegiatan
pemasaran dengan lebih baik dan dapat menggunakan sumber-sumber pemasaran
secara lebih efisien. Perusahann yang mengadakan scgmentas: terhadap pasamya
dapat menempuh heherapa cara yang berbeda, metode yang digunakan berbeda
dari satu produk ke produk lainnya. Karena terdapat perbeduan antara MAsing-
masing Jems pasar lersebut, maka program pemasaran perusahaan (produk, harga,
distribusi, serta promosi) juga berbeds tergantung pada masalah apakah
perusiahaan menjual pada pasar konsumen atau pasar lain.

Selaim 1tu, jupa terdapat beberapa dasar vang harus dilakukan oleh pihak
manajemen untuk mengadakan  segmentasi pasar agar prodok  yang  skan
dikonsumsi dapal memuaskan kebutuhan pihak konsumen, Semua permasalahan

diatas tidak terlepas duri adanva penggunaan dana promosi produk perusahaan

I&
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vang lebih elekaf pada satu media periklanan, haik melals: radio mavpun surat
kabar.

Adapun dasar atau fakior vang harus dipakai oleh pilak manajemen dalam
melakukan segmentasi pasar, vaity -
L. Fakior-faktor demograli, scpertt - umar, bingkat kepadatan penduduk, jenis

kelamin, dan kesukaan.

-3

Fingkat penghasilan, seperti © tinghat kemahmuran, dan tinghal pendapatan
nasional,

3. Vakwor-faktor sosiologis, seperti kelompok budava, dan kelas-kelas sosial

4. Faktor-faktor psikologis, seperti @ kepribadian, sikap, dan mantaal produk

vang dilnginkan.

H). Profil Calon Pembeli
Meskipun calon pembeli yang akan difayan mempunvai kesamaan sccara
wmum dan sepi usia, penghasilan, pendidikan, serta karakiemistik lerikur lamnya
tetapt akan dijumiss banvak jenis kepribadian yang berbeda diantars calon
pembeli. Sehingga stralegi yang seharusnya digunakan yntuk calon pembel vang
bersifat imtrovers menjadi tidak tepat jika digunakan untuk calon pembeli vang
exiromert
I fndrenvert
freroverr adalah cranp-orang Vang uimumnya mempunyal sikap apak
pendiam. rajin dan sulit ditebak isi hatinya. Dengan kata lain, inirovert adatah
orang-orang vang lebih suka memikirkan ditinya sendiri daripada vrang lain
Phasanya mereka sangat analitis dan membutuhkan imformasi vang lengkap
tentang penawaran dar penjual, tetapi jika mereka m{:nganggap' wiraniaga
yany datang adalah menganzegu dan mombuang-buang waktu sajn, maka
merekd dapat menghentikan pembicaraan tanpa pemberniiahuan, Adapun
karakicristik-kamkicrisuk lain dari detrevers adalah scbapai berikut :
. Mereka lebih menyukai cara-cara rasionsl daripada emosional dan tidak

terpengaruh dengan kepribadian wiraniagza.

¥
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Mereka cormat dalam menerima informasi, tetapi sulit dalam memberikan
respon schingga agak suli dalam berkomunikasi dua arah,

Mereka merupakan pembeli yang  sensitil dan medah mencitangy
pemyataan-pemyataan  vang  tdak  cocok demgan  sifat dasar dan
kevakinannya,

Mereka mengutamakan kemandirian berpikir dan individualisiis,

Nicteka lebih suka bersikap formal dan datam pembicaraan selaly menjaga
Jarak.

Dengan sitai-sifial tersebut diatas, wiraniaga vang datang pada srirovers

harus benar-benar dapat memaharmi kemauannva, tidak diawar denpan

produk tetapl ditumbuhkan upaya untuk memperbaiki atau menyempumakan

maksudnya dalam membeli produk

Extrovert

Dibandingkan dengan istrovert, maka cxrrovers ini mempunyai sifat vang

berlawanan, vaitu -

a Mercka suka banyak berbicars dan tidak banvak perhatian terhadap
formalitas.

b Mereka  mudah  menanggapi kepribadian wiraniaga  ketika
memperimbangkan vsulan pembelian,

¢ Mereka berorentasi pada orang, yang artinya selalu berusaha memahami
isi hati orang lain serta menghindari sikap menyinggung perasaan
wiramaga.

d. Mereka lebih berjiwa sosial dan kurang analits dibanding introvert.

e. Mercka suka akan penghargaan yang akan diberikan kepada orang yang
mielakukan pembelian. ‘

[ Mereka lebih mudah terpengaruh oleh sikap yang emosional dan dapat
menjath pengaminl keputusan vang spontan lanps poTEnNcanaan yang
I iane.

Pengperuiy

Orang-orang yang  mempunyai sifat tersebut sering mengalami adanyva

ketidakpuasan dalam berbagai hal Untuk menghadapi calon pembeli seperti
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Int, wiramags perlu  mencntukan sikap, misalivi dengun mengajukan
peranyaan-porlanyaan fentang masalal i, IMsamping ite wiraniags juga
perlu. memberikan  kesempatan pada calon pembeli wmigk mernyelesaikan
pembicaraanmyy.
4. Procrastinator

Calon pembeli ini suka MEnZEUnakan atay menunda sesuaty, tidak copat
dalam menyelesaikan urusannva Dalam hal ini wirdmiaga Jdapat menunjubkan
bahwa apabila calon pembeli ini tidak segera mengambil keputusan, maka ia
akan kehilangan peluang baik, Perlu Juga dikatakan bahwa calon pembeli
iersebut sebemarnva memiliki kemampuan dan kekuastan uniuk imernran bil
keputusan, sehingpa hal-hal atay penawaran yang belum diputuskan dapat

segem diputuskan

1. Faktor Sosiclogis Yang Mempengaruhi Kepatosan Membelj
Dalam penerapan konsep-konsep pemasaran, suatu perusahann berusahs
menscymentasikan pasar dan menentukan keinginan MAsINg-rmasing  scemen.
Disimi Kita akan memberikan perbatian picla sepr susial dan ckonomi vang ada
pada seemen  pasar tersebut disamping perubahan-perchahan  fakiorfaktar
sosialugis yang mempengaruhi perilaku konsumen
1. Taktor Demografi
Demograli int merupakan salah satu lktor sosiologis seperti umur, jenis
kelamin, dan penphasilan. Bag produsen harang konsumsi umumnya, fakior
ini dipakar untuk menscgmentasikan pasarmya, sehhimgpa penentuan daya beli
lebih mudah. Meskipun faktor ini buasanya digunakan untuk memitih calon
pembeli baru yang sangal potensial, namun studi sosiobogis Juega dapal
membantu mempelajan perilaku konsumen,
2. Faktor Perubahan Dalam Kebinssan Membeli
Penghasilan merupakan faktor pencntu dalam penilaku pembelian, dan
penghasilaan sambilan yang lerdapat pada mumah tangey sering digumakan
untuk melakukan pembelian barangs barang vang dianggzap mahal. Rahkan

cara pembelian barang ini telah berubah, dahuly baran g mewah dibch dengan

19
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pertimbangsn yang matang dan harus melakukan dengan menabung terlebih
dahulu. Semakin banyak orang mulai menganggap bahwa pembelian tersebut
merupakan bagian dan standard kehidupan yang inereka harmpkan, muka
pembelian i akan mukin menjadi informal dan semakin sering dilakukan

lanpa direncanakan,

i

Faktor Fentingnva Kesan Sosial

Fakior it juga memipunvas pengaruh pada perusahaan-perusahaan dalam
pembeliannys. Mereka mempunyai keinginan apar keberhasilan vang dicapai
juga terlihat dalam  penampilasnya Barang-barang vang telah  dibeli
erupakan presrise bag vang melakukan pembilian.
4. Fakior Kelompok Referens

Relompok ini terdin  atas IaNZ-0rang  yang mempunyal pandangan
terlentu tentang bagaimana harus bertindak dalam suaty kesdaan, Mereka
sering dijadikan pedoman dalam melakukan tindakan, vang termasuk dalam
kelompok tersebut vait - serikat burub, kiub olah raga. dan kelompok rumah
tangga  Sclain kelompok tersebut masih ada kelompok lain vang besar
pengaruhnya terhadap perilakue pembehian seperti | keluvarga. golongan, atau

dari kelas sosial lainnva

J). Motivasi Dalam Pembelizn
Terdapat beberapa faktor yeng menyehabkan arang membel vang dapat
dibedakan menjadi dua (21, yait |
b, Motf Raswonal
Yanu motif yang didasarkan pada kenvataan sepert vang ditunjukkan olch
pembeli. Faktor-fuktor vang dapat dipertimbangkan dapat berupa fakior
ekonomi seperti faktor permintaan, penawaran, dan harga. Selain ity juga
laktor kualitas, pelavanan, ketersediaan barang, dan keterbatasan wakta vang
ada pada pembeli. Satm fuktor vanyg wrpentme vaitu  [aktor ekonomi.
Kebanvakan konsumen secara relatif berpenghasitan tetap, setidaknya dalam
jangka pendek. Jika mereka mengurangi biaya pada sualu bidang, mercka

dapat memperluas ataie menambah pads bidang yang lamn Sclain harga,
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b

RKualitas dun pelayanan juga merupakan dasar pembselian vang rasional Faktor
lain vang dipertimbanckan dalam pembelian rasional adatah ketepatan waktu,
pada umumnya motif pembelian rasional ins adalah dalam pembelian mdustr
atau pembelian vangp bersifat komersial Sedangkan motif-motil’ emosional
beradn pada perlindunpan konsumen
Mol Emosional

Yailu moil yang berkaitan  dengan Perasaan orang, memmbualkan
pembelian barang-barang vang memperlihatkan saigs dan kemewahan.
Pengungkapan rasa cinta pada sescotang juga bersifat emosional, schagai
contoh pembelian rumah uniuk kenang-kenangan. [Jisamping pengungkapan
rasa cimta dun kebanggan, laktor lain vang dapat menimbulkan motif
emosional adalab
4, Kenyvamunan
b. Keamanan

c. Kesehatan

K). Tahap-tahap Fenjualan

Saluh satu aspek yang yaang terdapat dalam penjualan adalah dengan

heremu muka, dalam hal ini tahap-tahap vang perlu ditempuh uleh pikak penjual
meliputi

i

e

Persiapan sebelum penjualan

Fahap pentamy dalam penjualan tatap muka adalah mengadakan persiapan
sebelum penjualan. Dalam permasalahan ini, kegiatan vang dilakukan adalah
mempersiapkan tenaga penjual  denwan  memberikan pengertian  lentang
barang-barang vang dijual, pasur yang akan dituju, dan teknik penjualan vang
harus dilakukan. Selain it mereks juga harus lebih duly mengetahu
kemungkinan tentang motivasi serta perilaku dalam segmen pasar vang dituju.
Penentuan lokasi pembeli potensial

Dengan mengpunakan data pembelian vang lalu maspun sekarang, penjusl
dapat menentukan karakierstik calon pembeli atau pembeli potensialnya.

Penemuan calon pembeli bescrta karakteristiknya dapat dilakukan dengan
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ACEmMEntast pasar, termasuk dalam karaktensik calon pembeli adalah faktor
lokasi vang menjadi sasaran kunjungan bagi wiraniagn. Oleh karena itu, pada
tahap kedus ini ditentukan lokasi dari seemen pasar yvang memnjadi
sasarannya. Dan alokesi ini daput dibuat dufiar temang perusahasn atau orpng
vang secarn logis merupakan pembeli vang potensial dar produk vang
ditawarkan.
Pendekatan pendabulisan

Scbalum  melakukan  penjualan, wiramaga harus mempelajan semua
masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat dibarapkan sebapm
pembelinya. Selain it jugs mengetahu tentang produk ataw merk apa yang
mereka  sunakan Berbapai macam  informasi perlu dikumpulkan untuk
mendukung penawaran produknya kepada pembeli, misal tentang kebiasaan
membeli, kesukaan, dan sebagainya
Pelaksanaan penjualan

Pemualan yang dilakukan bermula dan suaty usaha uniuk memikal
pethatian calon konsumen, kemudian diusahakan urituk mengcishu dava fark
mercka. Kalau minat dan mercka dapat diikuti dengan munculaya keinginan
untuk membeli, maka penjual tinpeal merealisasikan produknya.
Pelayanan purna jual

Sebenarnya penyualan tidak berakhir pada saat pesanan dari penthell lelah
dipenubn, tetapt masih perly dilanjutkan dengan memberikan pelavanan purna
jual kepada mereka, Biasanva hal ini dilakukan untuk penjuslan baranp-
barang industri seperti instalasi, atan barang-barang konsumsi tahan lama
seperti lemari es, dan televisi, Beberapa pelayanan vang diberikan oleh
penjual setelah penjualan dilakukan ardara lain -
a. Pembenan garansi
b, Pemberian jasa reparasi
v. Latihan pada tenaga operasional
. Penghantaran barang ke rumah

Lalam tahap akhir ini, wiramaga harus berusaha menpatasi berbapas

macam keluhan yang kurang baik dan pembeli. Pelayanan lain vang diberikan
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sesudab penmjualan adalah memberikan jaminan kepada pombelr bahwa

keputusan yang diambilnya adalah tepat.

L) Cara Penjualan

Antara pengusaha satu dengan vang lamnva sseriny terdapat perbedaan
dalam cara penjualannya. Adapun cara penjualan vang dapat dilakukan, vaitu
1. Penjualan Langsung '

Merupakan penjualan dimana penjual langsung bertemu dengan calon
pembelinya. Pembeli dapat mengemukakan keinginannva, bahkan SETINgG
terjadi tawar menawar untuk mencapai keinginannva, Penjual sebagai alal
penghubung serta wakil dan perusahaan dalam menghadapi pembeli dapat
membantu  kemnpinan pembeli untuk  menentukan prlibannya. Penqualan
tersebut dapat dilakukan dengan dua cars, vaito
a. Penjualan Melalu Toko

Dalam penjualan ini pembeh harus datang ke toko untuk mendapatkan
kebutuhannya dan semua transaksi dilakukan di toko, serta contoh harang
vang ditawarkan oleh penjual ditempatkan di tempal fersebut,

b, Penjualan Diluar Toko

Penjualan im dapat dilakukan oleh wiraniaga perusahaan, pedagang
kak: lima, dan penjual keliling yang menawarkan baran g daganpannyva ke
rumah konsumen. Derbeda dengan penjualan di toko, pembell harus
datang ke toko, sedangkan pada penjualan di luar toko penjual vang harus
sering mendekat konsumen.

2 Pemualan T'idak Lanpsung
| Dalam  penjualan im tidak  menggunakan  ndividu sehapar  lonaga
penjualannya. Adapun fakior-fakior vang dapat mempengaruhi terjadinya
penjualan tidak fangsung, adalah sebagui berkut -
a. Jarak lokas: antara pembeli dan penjual cukup jauh
b Respon atau tanggapan masvarakal terhadap iklan
¢ Biava penggunaan wiraniaga cukup besar bag) perusahaan

d Biava pemesanan langsung cukup besar bagi pembeli
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¢ Perbatasnya waktu vang dimiliki permbeli MAUpUN penjual

Karcna penjual tidak berhadapan secara fanpsung denpan pembeli, maka
penjualan dapat dilakukan dengan cara
A Penjualan Melalui Pos

Praktek penjualan melalui pos in lerjadi apabila

. Konsumen terianik membelt produk sepertl wang terdapat dalam

aebuah 1klan

!“\-.r

Konsumen mengisi sebbuah formullic pesanan vang diterima secarg

langsung dari penjual

L]

Pembeli menginm pesanan melalui pos
Biazanva dalam katalog tercantum jemis produk yang ditawarkan
beserta harganya secara lenghkap. Jika pembel tingsalnya jauh, maka
penjual menguim pesanan melalui pos.
b Penjualan Melalui Telepon
Dalam  kegiatan penjualan melaly telepum, terkadang  pembeli
MENZINginkan pesanannya copat samipal di tempat, untuk maksud tersebu
diguniakan telepon. Dalam melakukan pemjualan melalui telepon biasanva
penjual lebibh mengutamakan pembeli yang dikenalnya, dan dilain pihak
pembeli yang memesan melalui telepon masanya sudah mengenal produk
vang dipesan atau telah menjadi pefanggan.
¢. Pergualan Melalai Mesin Otomatis
kegiatan penjualan ini dilakukan untuk jenis produk vang relaiif kecil
bentuknya dan nilai perunit rendah, seperti permen, Denpan memasukkan
logam ke mesin, pembeli akan mendapatkan barang tershut setelah
ml:nck-au lombol. Karcna benluknyva kecil maka PCNZOPerasiannyva serng
dilakukan didalam toko

M. Faktor-faktor Yang Mempengarohi Penjualan
Ada beberapa faktor vang sering mempengarahi ke giatan penjualan, yaity

wisalnoya sepedi berbout in:
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Kondisi Dan Kemampuan Penjual

Transaksi jual beli secara komersiil atas barang dan jasa pada PrinsIpya
melibatkan dua pihak, yaitu penjusl schagai prhak perama dan permbedi
sebagal pihak kedua Penjual harus dapat meyakinkan pembuelinva agar dapat
mencapai sasaran penjualan vang diharapkan, untuk maksud tersebu penjual
harus memahami beberapa masalah penting yang sangal berkaitan, vaiiu
Jenms dan karakicristk barang vang ditawarkan, hatga produk, dan :q_vara[
penjualan. Masalah tersehut biasanys menjadi  pusat pethatian pemibels
sebelum melakukan pembelian. Selain i manajer perly mengetahu sifut-sifat
tenaga penjualan, adapun sifal yang harus dimiliki oleh tenaga pemjual antara
lain sopan, pandai bergaul, pandai bicara, sehat jasmani, Jujur, dan lainnva
Kondisi Pasar

P"asur sebapai kelompok pembeli atau Mmhak yang menjadi sasaran dalam
penjualan, dapat pula mempengarubn kegiatan penjualanmva, Faktor kondisi
pasar yang perlu diperhatikan adalah
a. Jenis pasarmya
b. Segmen pasamya
¢, Dava belinya
d. Frekuensi pembeliannya
e Kemginan serta kebutuhannya
£ Modal
Maodal

Akan lebih sulit bagt penjual menjual prodiuknya jika produknya belum
dikemal pembeli, dalam hal ini penjual harus memperkenalkan dahily ata
membawanya ke | lempat pembeli. Untuk  melaksanakan hal tersebyt
thperfukan sarana seria usaha seperti ala transprrtasi, tempat peragaan baik
didalam perusahaan maupun diluar perusahaan,
Kondisi Organisasi Perusahaan

Pada perusahaan besar biasanya masalah penjualan ditangam oleh bapan
tersendin yang dipegang oleh orang-orang lemtenty atan dibidang penjualan.

Lain halnya dengan perusahaan keeil, masalah penjualas blasanya ditanpani
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oleh orang vang jups melakukan fumgsi-fungsi larn. Hal ini disebablan karcna
lenaga kerja lebib sedikit senta struktur organisasimya sederhany.
5. Faktlor Lain
Faklor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye sering mempengaruhi
penjualan. Bagn perusahaan vang bermodal kuat maka kegiatan ini nutin
dilakukan, sehaliknya bagi perusahaan vang bermodal kepil kegtatan i

jarang sekali dilakukan,

N Definisi Promotional Mix
Promos: merupakan salah satu variabel dalam Merketing mix vang sangat
penting dilakukan perusahaan dalam memasarkan barang atau jasa. tetapi ada
sehagian vang menpatakan istilah promost ini digunakan secara sinonim dengan
istilah penjualan meskipun yang dimaksud adalah promosi sSchenarnva istilah
pemjualan itu hanyalah meliputi kepiatan memindahkan barang atau jasa dan hal
terschut ndak terdapat suatu kepiatan periklanan atau kegiatan vang ditujukan
untuk mendorong permintaan.
selimis) dani Promotions! mix merupakan kombinasi strateyi vang paling
Baik dan vanabel-vardabel periklanan, personal seflme, serta alat-alat Promios
lainya yang semuanya direncanakan untuk mencapal twjuan dan  program
pemualan, ( Phillip Kotler, 1997 - 110)
Pada pukoknya vaniabel-variabel vang terdapat didalam Promotional Mix, yail -
1. Penklanan
Periklanan merupakan bentuk dari presentasi sera promosi non pribadi
tentang 1de barang dan jasa vang dibavar oleh sponsor tertentu. Sebagian dar
penulis buku pemasaran vang herkebangsaan Amerika telah memasukkan
beherapa pihak vang bisa menjadi spansor, bukan hanya perusahaan saja
tetap lembega-lembaga non laba seperil mdio, televisi, surat kabar serta
papan reklame yang bisa memberikan umpan balitk kepada sponsomva
(berupa tanggapan) meskipun datam tengpal waktu lerientu lidak secepat
personal sefling. Dalam  periklanan juga terdapal keputusan penting vang

hiarus diambil, vaity ;
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ko

Ll

a. Menentukan tklan yvang harus disampaikan kepada pasar vang dituju
b, Memilih media mana yang paling sesuai
FPersonal selfigr

Personul seffimg merupakan presentasi lisan dJalam suatu percakapan
dengan satu calon pembeli atau lebih vang ditujukan untuk menciptakan suatu
penjualan. Pada kegiatan personad selling imi, komunihasi vang dilakukan
amara pembel dan penjual bersifat individual serta dua arah, schingga penjual
dapat langsung memperoleh anggapan sebagal uinpan balik tentang suaty
kemginan dan kesuksan dard pembeli. Penyampaian berita atan percakapan
vang mercka lakukan sangat fleksibel karena dapat menyesuaikan denpan
situasi yang ada
ifublisitas

Publisitas merupakan pendorongs permintaan svcara non pribadi untuk
suaty barang atau jasa dengan mengeunakan berita komersial dalam media
massa dan sponsor tidak dibebani dengan sejumlah bayaran secara langsung.
hegiatan publisitas merupakan bagian dari fungsi vang lchih luas disebut
hubungan masyarakat serta meliputi wsaha-usaha untuk menviptakan juga
mempertahankan hubungan yang menguniungkan antara orpamsasi dengan
masyarakat, karvawan, penvalur, serta calon pembell. Komunikas) dengan
masyarakat luas melalui hubungan ini dapat mempenparuhi kesan terhadap
sebuah  crganisasi  maupun barang atay jasa yvang akan ditawarkan.
Bagammanapun hubungan masyarakat ini sangat membantu perusahaan dalam
mencapal sukses usahanya. serta dapat diarahkan uniuk menciplakan iklim
vang baik alay menpuntunpkan supaya dana vang telah tertanam lchih
teCjamin.
Fromosi penjualan

Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran selain personal selling,
penklanan, dan publisitas yang dapat mendotong pembelian konsumen scrta
cfektilitas dari penpecer. Pada promosi penjualan, kegiatan-kesiatan yang
ermasuk i dalamnya, adalah © peragaan, patneran, pertunjukkan, scrta

demomstrasi, hiasanya kegiatan lerscbut dilakukan secara berssma denggan
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kegiatan promosi lain serta biayanya relatif lebih murah dibandingkan dengan

kegiatan periklanan serta kegratan persomad selfing.

2.2.3 Risiko Berusaha
A). Definisi Risiko

Pidalam berusaha baik itu memulainya dlaupun menjalankannya, pasi
akan selalu menghadapi nsiko. Pihak pengusaha berusaha untuk menghindari atau
kalau dapat menghilangkan risiko tersebut. Dari berbagai imacam risiko vang
chhadapt pengusaha tidak satu persatu muncul, tetapi kemunphinan wakivova
bersamaan.

Resiko merupakan konsepsi dengan berbagal makna tergantung atas
konteks disiplin ilmu yang mengeunikannya, Bagi orang awam, nsiko berarti
menghadapi kesulitan atau bahava, vang mungkin menimbulkan musibah. cidera,
atau hal-hal semacam itu yang sifatova akan satipal merueikan.

Uming matematika melihat nsike dan sudut lingkah laku dan pada dan
sudit fenomenanyva. Risiko adalah tinghat penyebaran nilaidalam suaty distribusi
disekitar milai rata-ratanva, s borarti makin besar tingkat penvebarannya akan
makin hesar risikonya,

“Risiko adalab kesdaan dimana kemunghinan atay bahaya ita dapat

diperkirukan sebelumnya dengan menpgumakan data atau informasicukup

relevan atay terpercaya”™ (Drs. Indrivo Gitosudarno, 2000 ¢ 12

Ristko timbul karena ada kemungkinan variasi our comes stau hasil yang
diperolch. Jadi, secara umum dapat dikatakan bahwa Risiko it timbul karena
adanva kondisi ketidakpastian, dan  kondisi ketidakpastism  timbul  karena
keldaksempurnaan peramalan.

“Muanajemen nsiko adalab suatu usaha untuk mengetabinl, menganalisa,

dan mengendalikan Asiko datam sctiap kepiatan perusahaan dengan tujuan

untuk memperoleh cfcktifitas dan ofisiensi vang lehih tinge1”, {Herman

Darmaws, 2000 - 17
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Pengusaha mencoba meminimumkan risiko terschut melalur herbagai
cara, misalnya lewat asuransi, fedyping, pengawasan intemn, dan lain sehagmimya.
Jelas bahwa sifat risiko tergantung pada jenis perusahaan, personalia, dll

Ristho uszha pada hakekatnva dapat digelongkan kedalam -

I, Menurut jenisnva |
& [isiko murm
Yanu nsiko yang selalu merugikan perorangan {pengusaha) atawn
masyarakat, seperti

. Rusiko kebakaran

2. Rasiko beneana alam (hanjir)

4. Risiko pencurian dan pengoelapan

4. Risiko sabotase
3. Risike kematian angzota kung
b Risiko spekulatf
Yaitu nsiko yang memang disengaja agar dilain pibak timbul hal-hal
yang pesitif, sepert
1 Risike hutang
2. Rusiko barang kadaluarsa
3. Ristko karena adanya pesaing
2 Menurat sumbernya
a. Risiko intern
Risitko intern yaitn kerusakan terhadap aktiva perusahaan akibat ulah
karvawannys sendiri, msalnya :
l. Ketidakmampuan karvawan
2. Ketidakjujuran karvawan
3. Keeelakaan kerja
b Risiko ekstern
Risiko ckstern vaits peristiwa vang terjadi diluar operasional atau
wowenang dari perusabaan, misalnys
. Penipuan

2. Persaingan
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3 Fluktuasi harpa

4. Perubahan politik permintaan

B). Protcksi Terhadap Risiko

Usaha vang dilakukan perusahaan untuk meniadakan alau memimmalkan

segala nsiko dapat dilakukan dengan jalan, sehagai berikut |

a

il

Fencegahan dan penguranpan risiko

Misalnva melalui pembangunan gedung amti xebakaran, mewajibkan
seluruh karvawan untuk memakai alat pengaman dalam  bekena Cam-cara
tersebut memerlukan dana vang besar. oleh karena iy perusahaan metakukan
pencegahan dengan cara memberikan  pelatiban pada  xarvawan unluk
mengatas kerugian atau risiko vang fimbul, misalnya pelatiban  dalam
menpstasi kebakaran
Memtolenr adanva risiko

Membiarkan terjadiva keragian-kerugian vang muncul, karena perusahaan
sebelumnya telah menyediakan dana dan cara untuk menanggulang akibat
yang mungkin akan terjadi dan menmbulkan pengaruh pada karyawan dan
perusahaan.
Pengalthan risiko

Dapat dilakukan melalui hedging, misal jika erpadh fluktuasi harga dimana
bahan mentah yang dibeli perusahaan pada masa sckarang, dibuatkan suatu
kontrak pembehan untuk masa yung akan datang yang dibayar dengan harga
yang mantinya akan rendah. Schinpea apabifa ada spekulan vang melakukan
kontrak terhadap pembelian di masa datang, kerugian dapat dialihkan pada
-_=.p-::b_'.huian yang melakukan kontrak {erschut
Menvebar tisiko dengan asuransi

Banyak lembaga asuransi yang bermunculan dewasa imi. vang membenkan
penggantian promi lethadap terjadinya kerugisn pada perusahaan atau prowduk
perusahaan.  Pihak manajemen bersedia otk melakukan pembayaran
scjumlah harga produk (melalui pembelian ssuransit bila dimssa datang,

terjadt sesuatu yang merigikan perusahaan,

a0
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C}. Kadar Risiko Dari Perusahaan

Ukuran yang lazim digunakan mengenai risiko terhadap suatu provek
dapat diperaleh dan distribusi probabilitasnya (Probability distribution’, Hasil
dari distribusi probahilitas tersebut vaitu  semakin ketatnya  distribusi dari
pendekatan vang dsharapkan pada masa vang akan datang, makin kecil risiko vang
disebabkan oleh provek terschut, demikian pula sebaliknyva, Ukuran dani keketatan
(fightness) vang digunakan adalah standard deviasi. skan tetapt standard deviasi
harus dihubungkan dengan pendapatan vang diharapkan. Untub memperoleh
tinggr rendah suatu nsiko, maka dipergunakan koefisicn variasi Koefisien varasi
vailu ukuran risiko dimana standard deviasi dinormatisasikan melalui pembagian
dengan membaginya dengan nilai vang diharapkan atau rata-rata {mean). i Fred
Weaton Bugene, 1998 : 72)

linge rendahnys kocfisien variasi meninjukkan besar kecilnva tingkat
risiko investasi tersebut. Semakin Sngei niksi dani koefisicn varias berart makin
besar timgkat risiko yang terkandung didalamiya, dan semakin rendah nila dard
kocfisten varissi berarti semakin kecil tingkat risiko vang terkandung didalamnya
Scperti diketahui bahwa semakin tidak stabilnya tingkat perckonomian Khususnva
mengensl kondiisi pasar. maka risiko yang disebabkan oleh permasaiahan tersebot

merupakan fiktor yang tidak bisa dihindari olch perusahaan,

D). Metode Untuk Menentukan Alokasi Dana Penjualan vang dikaitkan
Dengan Tingkat Risiko Pemasaran
Ada suatu metode vang dapat digunakan untuk menentukan alokasi dana
penjualan yang dikaikan dengan tingkat risiko pemasaran, yaitu melaln Analisis
Sharing Dana. g
“Bharing -Dana adalah suat cara untuk meneotukan alokasi dana vang
oplimal vang dikaitkan dengan risiko™ (J. Fred Weston Eupene, 1998 : §2)
Adapun langkah-langkah dalam perhitungan sharing Dana adalah schagai
bertkut -
. Mencan standard deviasi dar masing-masing harta. Standard  deviasi

merupakan akar dari varian, sedangkan varian dapat dicari melalu cara -
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E).

1. Mencan standard doviasi dari rata-rata

[

Memungkatduaskan devips

Menjumlahkan deviasi vany telah dipangkatduakan

4. Membagi dengan total bilangan obhscrvasi (J. Frad Weston Eugene, 1998
i

Menuan koefisien korelasi kadar risiko yaity dengan cara mengetahui terlebih

dahulu expected value dan masing-masing harta

Alat Analisis Untuk Mengukor Risiko
Fakior manajemen

Kemampuan dari manajemen suatn perusahan sermpgkali dicenminkan
dalam daftar neraca dengan perbandingan-perbandingan vang memuaskan
antara jumlah-jumlab dari pos-pos vang terters dalam dafar it Hal ini dapat
pula diunjukkan dalam  daliar pendapatan  dengan  penyesuaian  vang
memuaskan dar biava-biaya terbadap perubahan-perubahan dan besarnva
pemjualan. Akan tetapi seringhali hal wi didak tercapai dalam daftar-daftar
kcuanpan olch karena hubungan-hubungan tertentu dapat disebabkan oleh
faktor-fuktor diluar kontrol dani manajemen. Kadang-kadang rasio-rasio vang
tidak memuaskan disebabkan karena kondisi perusahaan vang pada umumnya
lemah sedangkan rasio vang baik mungkin disehabkan hanya kebetulan saga.
Pendapat dari penganalisa dapat dipengaruhi oleh sifil dan kemampuan
berusaha dari mereka yang memimpin susiu perusahaan. Dapal dimengerti
bahwa, waloupun dallar-dafiar keuangan dari suaty  perusahaan dupat
mencerminkan kondisi vang lemah akan tetapi sustu pendapat vang tingpi
tentang  kemampuan manajemen dapat menaikkan  taksiran penganalisa
ientang harapan-harapan di waktu vang akan datang bagi perusahaan it
Analizsa kredit

Pemberian kredit sangal memperhatikan keterangan-keterangan tontang
kemampuan dan sifal dari mereka yang memimpin perpsahaan vang sedang
dianatisanya dan ia akan tetap mencoba untuk mencari kcterangan-keterangan

semacam it Dipe analisa ini, seperti analiss dari kekuatan-kekuatan ckonomi
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mengenal suatu porusahaan, selumahnya berdasarkan kuantitatif, akan tetap
hagl pemberi kredit analisa stu sama pentingnva sepert! penpukuran kuantitatif
dar daliar kevangan.
Kemampuan membayar hulang

Pemmjauan yang terpenting untuk menganalisa kredit adalah mungkin
mampukah perusaliaan ity memenuhn kawapbannva atau tidak  Pensujian
Kemampuan membayar huiang vang praktis ialah membavar hutangnya tepat
pada waktunya. Suatu perusahaan akan diberi tingkat kredit vang memuaskan
Siha perusahaan tersebul terus-menerus memenuhi pengujian ini, walaupun
faktor-faktor lainnya tidak begitu baik. Akan tetapi penyelidikan historis im
harus dilengkapi dengan suatu penyelidikan dan data-data vang nvata, yang
diperhihatkan olch daftar-dafiar kevangan dan cataan-catatan lainnva,
reschandingan dari modal kerja

Telah diketahui babwa modal kerja dari suatu perusahaan adalah bagian
dari jumlah akuva lancar scluruhnva, vang discrahkan olch pemilik,
Peibandingan vang normal terpantung dan kecepatan peredaran aktiva lancar
dan pasiva jangka pendek yang relanif Dalam suatu perusahaan dimana
barang-barang dibeli dengan kredit 90 hari dan dijual koman tiap 30 har,
terdapat kebutuhan suatu investasi vang sedikil oleh para pemiliknva dalam
akliva-aktiva lancar, permodalan dapat dilakukan seluruhnva  denpan
menggunakan kreditur-kreditur jangka pendek. Sebaliknya jika barang-barang
dibeh dengan syarat pembayaran 30 hari dan beredar vap 90 hari, maka
kreditur jangka pendeck tidak akan melebihi sepertiga dari aktiva-aktiva
lancar, oleh karena hanya sepertiga dar barang-barang vang dijual sebelum
semus barang dan suato pembelian tertentu harus dibavar. Unuk menentukan
apakah modal kerja ini scbanding lurus atau tidak, suatu ukuran diberikan
ctheh rasio modal kerja terhadap pasiva jangka pendek, suatu perbandingan
dan kekavaan diberikan oleh para kreditur jangka pendek dengan kekayaan
fancar yang diberikan olch para pemibik atao pars kreditur janska panjang
atau kedua-duanya, Rasio-rasio ini harus dipresentasikan dalam rangka suatu

perbandingan dan tingkat kecepatan peredaran dari aktiva lancar dengan

33
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ungkat percdaran dari pasiva jungka pendek. Suatu kecepatan peredaran yang
besar dan aktiva lancar dengan suatu kecepatan vang petlahan dari pasiva
Jangka pendek hanya membutuhkan suatu rasio modal kega vang rendah,
schaliknva suatu kecepatan peredaran vang cepat dar pasiva janpka pendek
dan suatu kecepatan peredaran vang perlahan dars aktiva lancar membutuhkan
suatu rasi modal kenjayvang tingg.
Hasil penjualan dan modal kerja

Amtara hasil penjualan dari suatu perusahaan dan jumiah modal keha
lerdapat suatu hubungan. Suatu jumlah penjuatan yane besar secara normal
membutuhkan suaty medal kerja vang lebih besar dasipada suat jumlah
penjualan vang kecil perbandingannva, oleh karena biasanyva akan dibutuhkan
sudtu jumlah kekavaan lancar vang lebih besar untuk melaksanakan Juinlah
penjualan itu Rasio dan hasil penjualan terhadap modal kerja terkadang
dipergunakan untuk memeriksa hubungannva, akan letapi hampir tidak
mungkin untuk menentukan sualu norma dan oleh karena rasio dipergunakan
hanya untuk perbandingan dar hasil penjualan dan modal kerja dalam suato
tanghaian dan tahun ke tahun, maka perbandingan semacam iy dapat
dilakukan lebth memuaskan dengan menggunakan rasio-rasio gerakan dari

hasil-hazl penjualan dan modal kerja,
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BAR III
METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penclitian
Penclitian mengenai Analisis Sharing Dana untuk Menentukan Alokasi
[Jana Penjualan vang [ hkaitkan Dengan Risiko Pemasaran dar; keglatan penjualan
ini dilaksanakan dengan menganalisis data-data Bistoris vang bersumberkan pada
"' Hero Sakii Putra Motor melahn perhitungan-perhitungan yang diperlukan
untuk mencapai hasil perhitunpan alokasi dana pemjualan vang menguntungkan
bag perusahaan denpan menpounakan metode  analisis shanng Dana  vaitu
merupakan metode untuk menentukan besar alokasi dana penjualan yang optimal
vang dikartkan dengan tingkat risiko  pemasaran vang dihadap peruszhaan
sehubungan dengan kegiatan penjualin perusahaan.
3.2 Prosedur Pengnmpulan Data
Prosedur pengumpulan data yang akan dijelaskan berikut i adalah
lentang jems dan sumber data, dian metode pengum pulan data.
3.2.1 Jenis dan Sumber Data
Dalam penelitian i, jenis data vang digunakan adalah schagai berikut :
A Data primer
Adalah data vang diperoleh dilapangan dengan melakukan wawancara
langsung dengan pimpinan/staf perusahaan temang masalah yang akan ditelit.
B. Data sckunder
Adalah data vang diperolch dan perusahaan. berupa data vang sudah jads
vang berbentuk tabel
3.1.1  Metode Pengumpulan Data
A Wawancara .
Adalah metode pengumpulan data dengan menanyukan langsunpe atau
lanyu jawab dengsn pimpinan perusahaan
[ Stadi literatur
Adalah metode pengumpulan data dengan membaca dan mempelajan dari

dokumen, jurnal, dan literatur yang berkaitan dengan masalah vang ditetin,
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3.3 Definisi Variabel Operasional

Untuk membatasi permasalahan dalam penclitian ini maka perlu adanya
defimsi variabel operasional yvang akan digunakan dalam penelitian, yainu
AL Standard deviasif o )

Merupakan pengukuran terhadap tingkat risiko pemasaran sehubunpan
dengan kegintan pemjualan tunal dan kredit | dengan memasukkan unsus
probabilnas dan expected value
1. Probabilitas

Merupakan sekumpulan hasil vang memunghinkan suaty vaniable acak

dapat mengasumsikan terjadinyg penistiwa
2 Lxpected valuc

Merupakan nilai vang diharapkan dari duna penjualan perusahaan

H. Shanng dana{WA)

Merupakan metode untuk menentukan besar alokasi dana penjualan yang
optimal dikaitkan dengan risiko pemasaran, denpan memasukkan unsur
standard deviasi dan koefisicn korelssi
1. Standard deviasi

Merupakan pengukuran terhadap tingkat risiko pemasaran sehubunpan

dengan kegiatan penjualan tunai dan kredit

b

Koehisien korelas
Merupakan pengukuran terhadap milai resiko berdasarkan pada cxpected
value dari dana penjualan

3.4 Mctode Analisis Data
3.4.1  Penpklasifikasian Keadaan Pasar I]:ilinjau Darj Penjualan

Uintuk menghitung standard deviase alau penyimpangan dengan tujuan
untuk mengklasifikasikan keadaan pasar, digunakan rumus - { Anlo Dajan, 19941
177
2

. I. " |. ._“'.
= — Xi=2x
D s
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ketéramgan :
SD = Standard deviasi
1~ Banvaknya data
X1 = Jumlah penjualan
T i .II-I;ﬁ.
A= Rata-rata penjualan s
Ln)
Untuk mengklasifikasikan suate kondisi kedalam tiga pasar, digunakan asumsi
sebuagan berikut
1. Kondisi Xi> ¥ +18D merupakan kondisi pasar ramai
2, Kondisi Xi-18D = Xi< X | 1SD merupakan kondis pasar normal
3 Kondisi X1 = X — 150 menipakan kondise pasar sepi

Kriteria pengelompokan -

1 Untuk pasar ramai X <1580
2. Untuk pasar normal X
3. Untuk pasar sep . 8 LY

3A.2 Penentuan Tingkat Risike Pemasaran
A). Probability / P(I0)
Digunakan untuk menentukan probabilitas dari masing-masing  keadnan

kondist dengan rumus - (Ir. M. Igbal Hasan, 1999 - 16)

PrEy="" x1000

tE
Kelerangan ¢
) - Probabilitas peristiwa |
m = Kejadian dan masing-masing kondisi .

n Jumlah sclurub penistiwa

Bl Expected Value / E{Y)
Digunakan untuk menghitung nilai vang dibarapkan dan dana penjualan pada
tiga kondisi pasar, vaitu pasar ramai, normal, dan sepi, dengan Rumus : {Sabar

Warsim, 2083 ; 88)
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Ry = 3 Vil
o
Kctcrangan
iV}~ Expected Value / milai vang diharapkan
Vo = Dstimasi dana penjuatan pada suatu kondisi

Ps Frobabilitas tenadinya suate keaduan

C). Standard Deviasi /(=)
Digunakan untuk menpukur risiko dari masing-masing keadaun, berdasarkan

probatilitas keadaan, dengan Rumus : { Sabar Warsini, 2003 - 88 j

LR :
Cr—]IIIE[Fn ECFY .y

Kelerangan
o = Standard deviasi
Vn = HEstimasi dana penjualan pada <uatu kondisi

s — Probabilitas feradinya suat keadaan

D). Coefficient of Variation / (CV)
INguikan untuk menghitung tingkat risiko relatif dan Hap umt hasel, dengan

Rusmus - { Sabar Warsing, 2003 - 90

g r
T EV)
Keterangan :
CV = Koelisicn variasi
o = Stamfard deviasi
E(V) -~ Expected Value/nilai yang diharapkan I =

). Koefisien Korclasi
Digunakan untuk menentukan besar nilai ristko, dengan Rumas - { Frank ).

Fabowa, 2000 : 830
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AL E(VIALEONB - Y KA T B8

AB=r=— : e TRETT
WY QOB (S E(VBF (nTEV )4 _(TEY)AF

Keterangan

AB=r = Nilai nisiko

n = Tiga kondisy pasar

E{V)A = Expected value dana penjualan tunai

E(VIB = Expected value dana peniualan kredit

343 Penentuan Alokasi Dana Penjualan
Untuk menentukan alokasi dana penjualan yang optimal vang dikaitkan

dergan risiko pemasaran schubunpan dengan kepiatan penjualan, dizunakan

Anahisis Sharing Dana. dengan Rumus : { Weston, 1994 - 76 5

Haf — ptied)

W =—. . - PO
@A befit - AndHerd en3
F.oteranpan
WA =% dana pada suatu kepiatan penjualan tunai
oA = Standard deviasi Penjualan tunai
aB = Standard deviasi Penjualan kredit

AR — Nilat nisiko
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3.5 Kerangha Pemecahan Masalah

START
|

ata Histors

|

Elasifikasi Penjualan Turia ’7 Klasifikasi Penjualan Kredit

j o N

Menghitung Besar ‘Tigkat Ristko |
Pemasaran alas Penjualan Tunai dan |

f Penjualan Kredit dengan |
|

|

| mengpunakan Koelisen Vanasi

Lralam rangka meneniukan alokast
dana penjualan berkaitan dengan

resike pemasaran menggunakan
analisis Shanng Dana

J

Kesimpulan |
——

|
sTOP
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3.5.1 Penjelasan

1. Dan data penjuatan diklasilikasikan ke dalam penjualan tunai dan penjualan
kredit

Untuk menghitung tingkal resiko pemasaran dari kegiatan penjualan tunai dan

kredit dipunakan Koefisten Variasi

d

Untuk menentukan alokasi dana penjualan tunar dan dana penjualan kredit,
dipunakan Analisis Sharing Dang

4 Kesimpulan

41
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BAB Y
SIMPULAN DAN SARAN

3.1 Simpulan

Setelah dilskukan analisa dun penghilungan untuk mengetahui tinpkal

risiko pemasaran sehubunpan dengan kepiatan  penjualan tunai dan kredit, dan

alokasi dara pemjualan pada 11 Hero Sakt Putra Motor Jember, maka dapat

disimpulkan schagai berikut

1

Berdasarkan hasil penghitungan cxpected value, standard dewvias, dan
kocfisien  variasi untuk mengukur dan  menestukan tungkat Tisiko
peinasaran schubungan dengan  kegatan penjualan tunai dan kredit,
diperoleh hasi! Kocfisien vaniasi untuk Penjualan tunai schisar .99 dan
Kovhisien varigsi untuk Penjualan kredit sebesar 1,11, Dan hal terscbut
menunjukkan  bahwa  tingkal nisiko  penjualan kredit  Jebih tinpgi
dibandingkan tingkat rnisike penjualan tunai karena semakin hesar il
kocfisien  variasi  menunjukkan  semakin tinggn  tinghat  mistka
PEMASATAN v

Berdusarkan penghitungan optimalisas: sharing dana, prosentase sharing
dana penjualan untuk penjualan lumai schesar 3% dengan alokas: dana
penjualan sehesar Rp. 272 000,000, dengan rincian untuk kondisi pasar
Ramai sehesar Rp.129.145.600, kondisi pasar Normal Kp. 74 174400, dan
untuk kondisi pasar Sepi sehesar Rp. 68 680,000, sedanpkan prosentase
sharing dana untuk penjualan kredit schesar 66% denpan alokasi dana
penjualan sebesar Kp. 328 000,000, dengan nncian untuk kondisi pasar
Ramai sebesar Rp.280.632.000, kondisi pasar Normal Rp. 99 897 600, dan
untuk kondisi pasar Sepi schesar Rp, 147470 400
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5.2 Saran
Dengan memperhatikan kesimpulan diatas, maka dapat dikemukakan
beberapa saran kepada prhak perusahaan, amra Jain -

I Untuk mengukur dan menentukan tinpkal misiko pemasam sehubungan
denpgan  kegiatan  penjualan  perusahaan, hendaknva  perosahaan
menggunakan nilai koefisien variasi,

2. linuk menentukan besarnya prosentase dan alokasi dana untk penjualan,
sebalknya perusahaan menggunakan optimalisasi sharing dana

3 Karena penjualan sebagman besar melalui kredit. hendaknya perusahasm

tebih cermat dalam menentukan kebi Jakan werhadap penjualannya.

f3
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Lampiran 1. Pengklasifikasian Penjualan 1. Hero Sukt Putra Motor
Jember

A. Standard Devissi untuk Pengklasifikasian Penjualan Tunai

1. “Tahun 2001

v = it ~805
12

3 ] e . = 1 5 -
o ‘y'lp (92— 80,5) + (80— 80,51 +(76 - 805 4 (72— 8.5 + (61 - K05 «

(68 - BOSF 4 (738057 + (93— BO.SF 4 (87 R0.51 1 {76 —80.5)° +

J 1 90—B0.57 + (98 85y

= 'H'!I%r 132250+ (0,25)4+(20.25) + (72.25) + (380.25) 4 {156,253} + (56.25)+

V(156,25) +(42.25) + (20,25) + (90.35) + (306.25)

i '
= |—(1.433)
\wzl g

L 1,."] 1941

Untuk menpklasifikasikan penjualan funai kedalam tiga hondisi pasar,
digunakan kritena pengelompokan sebapai berikat

a. Penjualan Ramsi D XA15D = 80541092 =41 42
- Selama 3 bulan

b Pemjualan Normal - X-15D =d X 115D - 80,5-10,92 5/d 80 510,92 =

o458 5/d 91,42

s Belama 7 bulan

c. Penjualan Sep D X-150 0 B0 5-100.92 = <59 5%
: Beluma 2 bulan

2. Tahun 2002

x -'"l_osg
12
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— —_—

, il g . 5
£ '\'Iig (12 -959)° + (98- 95.9)° + (92 —95 9y’ + (96 959 (87 —959% + (82 g5 9y

V93 -959) +(108 - 9597 1999595 +(92. 95,977 1 (97 ~955) + (105 9507

|
= 1IITET[312” AT FOS21) 1 {001+ (79.21) 4 (T93.20+ (BALM+{146.4 1)+

MBI+ {1521+ (1,21) +(8.51)

5 ||_l {592.97)

12
— /4941
s =702
Untuk mengklasifikasikan penjualan tunai kedalam liga kondisi pasat,
digunakan kriteria pengelompokan sebagai berikut -
a. Pemjualan Ramai : AHISD=959+7 02 = 102,92
. Selama 2 bulan
b. Penjualan Normal - R-18D sid XHISD =95.9-7.02 /d 95 9+7.07
85,58 s/d 102,92
- Selama & bulan
¢. Pemjualan Sep D X-181D 959.7.02 - <88 %%
Selama 2 bulan
3. Tahun 2003

2
x =21 _1es0e
12

I o
:;,c:—1.,']?-[1445—155,ﬂ3}-+{94 165,08 + (140 — 163,087 + (154 - 165,087 +
 H(156 165,08 + (164~ 165.08)" 1 (191~ 165,085 (236 _ 165.08) |

J+ (195 165,08)° + (226 - 165.08) F154 - 165,08) +(125 165,08

[ 1o : e 3
= |77 6404 + (S.052.36)+ (629.01) +(122,76) 1 (82,441 + (1,16} = (671,84}

VU5.029,64) + (895.20) + (3.711,24) +{122.76) | (1.606.40

Y
il

= |— (18288 85
‘#12( ;
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= 52407
MNP = 39403

Untuk mengklasifikasikan penjualan tumai kedalam liga kondisi pasar,
digunakan kriteria pengelompokan sebagui berikut -

a  Penjualan Ramai > A+ 15D= 163 08+39.03 — >204.1|
Selama 2 bulan :

b Penjualan Normal - X-18Ds/d X+ 1SD = 165 (183903 «d 165,048+
39,03 = 126,05 =/d 204.11
Selama 8 bulan

¢ Penjualan Sepi P X-1810 0 165.08-39.03 = <126 05

Selama 2 bulan

4 Tahun 20404

| 2906
X =— = 24214
|7

PSS

| = . ;
.H'H_il—',}:tzt HLI6F 1 (116 - 242061 + (142 24216) 1 (201 - 242,167 +

V220 24216) 1 (154— 242167 + (202 242.16)° 1 (321— 29216)" 4

+(399 - 242.16)" + (486 — 242.167° +(314- 242.16)" 7 (230 242 16)
')

X =
" ‘L'Il_lz (14.679,74)+ (19.91634) + (10.032,02) + (1.694,14) + (49L06) = (7 T7218) +

VHL612.82) + (6 215.74) +(24.598.78) + (59 457.94) + (3 160,98) + (147 86}

- \.'];(m_:f?@,m

= 126483
SO =112.46

Unwk mengklasifikasikan penjualan tunar kedalam tiga kondisi pasar,

digunakan kriteria pengelompokan sehagas berikut -

a. Pempualan Ramai tXH1S00 =242 16+ 112,46 = 5354 62

' Selama 2 bulan
b. Penjualan Normal CX-15D &d X180 = 242 16-112.46 s:d 2472 161
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112,46=1297 sd 354,62
Sclama 8 hulan
¢ Penjualan Sepl CH-18I - 24216-11246 = <1297
- Selama 2 bulan
B. Standard Deviasi untok Pengklasifikasian Penjualan Kredit
1. Tahun 2001

s "'][“T—E = 25016

w—,ll; mr 250,16) +(238 - 25016 + (247 — “2S0,I6F +(255 - 250 16) |

Wr’hﬂ ?‘iDlﬁ}'H"EU—-"ﬁH]ﬁ} F(261- ?sc}m; +(23%- 25016 ¢

Ji sz 250.16)° + (247 - 250,06) 1 (250 2 250,16Y + (262 — 250} 16y

I,
T Y12 COTBIH (147.86) + (9.98) +(23.42) + (83.90) + (78.14) + (117.50) +

VHA.66)+(338)+ (998) + (0.02) + (140.] 8)

= ,PI'] 'E-rﬁsj__ﬁ_:
= 5713
NIy =755
Untuk mengklasifikasikan penjuatan kredit kedalam tiga kondisi pasar,
digunakan kriteria pengelompokan sebag berikut -
a. Pemualan Ramai - AF1SD=250,1617,55 =>157.71
: Selama 3 bulan
b. Penjualan Normal - X-15D s'd X=18D 230,16-7,55 s/d 250, 16—7.55
=24261 5/d 25771
» Selama 6 bulan
. Penjualan Sepi  X-151) - 250,16-7 55 = <242 6]

- Selama 3 bulun
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2, Tahun 2002

142
X - r:_l _ 285.08

£ ! I - 2 . ] 2 - &
8= ‘I,I' i (270 — 2RI 08} + (290 - 285 08)7 4+ (290 — 285,08 + (787 - IRS.0K il

VH(283 - 285.08)" | (277 285,08)% + (274 — 285.08)° + (278 _ 285,080 +

\ F(289 285 08)7 + (297 — 285,08 + (290 - J85.08) + (301 285.08)

k.'lijugzz?,m} +(24.20)+(24,20) + (14,44 + (4,32) + (68.28) + (122.76) 4

a

VHISOL2) 4 (15,36) + (142.8)+(24,20) = (233 44)

i 2
= =70 %0}
k12

= JE09
S} =899
Untuk mengklasifikasikan penjualan kredit kedalam higa kondisi pasar,
digunakan kriteria pengelompokan sebagai berikut -
a Penjualan Ramai PSS =285 08-899 =047
: Selama 2 bulan
f Pemjualan Mormal X-15D sid X+ [ SD =285 08-8.99 «/d 285 08+8 4y
= 276,09 s/d 294 07
! Selama 8 bulan
¢. Penjualan Sepi D X-1800 - 285 08-8 99 — <2769
- Selama 2 bulan
3, Tahun 2003

e o
=_:l.f:l...:r _ 304.41
12

i) = ||Il?[5??—3[]4,41f+(19:’.—3{H:4!F|[15E|—3U4.4]]2+[}?9 304,417 +

V(520 304413+ (177 304,415 + (211304 417 + (424 304,417 4
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V34D = 304,417 +(380 - 304.41) + (278304417 + (215 304415

i
' %(?4.3:153:1} +(12.633,01)+(20.854,24) + (15 722.66) + (46,479 04) 1

VI16.23330) 4+ (8.725.42) + (14 30L76)+ (1,266 641 + (371284)+ (697 48]+
,..-"+ I T_':?.EUf.,I 4‘,-|

|
- (492083

Yiz
V874,15
af)=13690
Untuk mengklasifikasikan penjualan kredit kedalam tiga kondisi pasar,
thgunakan kritena pengelompokan schagar benkut -
a, Pemjualan Ramai DXAISD - 3044141369 =441 3]
selama 2 bulan
b Penjualan Normal — X150 &/d XH1SD = 30441136 Ysid AL 130
167.51 s/d 441 31
selamy 9 bulan
€. Penjualan Scpi P X-15D =304 41-136.9 = <167 51
: Selama | bulan

4. Tahun 2004

.z:ﬂ:lllllﬁnw STLA3Y +(205 - 311831 + (228 - 31 L83 + (336 -311.83)° +

J+(362 - 31183F + (353 - 31 1837 + (527 - 31 1§37 1 (349~ 31.83) +

V17311830 +(614 - 311837 +(317 311837 + (357 31183

E

= 1.%{5.05113 (11412, 64) 1 (7027 46) + (SRR + (25170 = (| 604 96) +

T
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= ]_J (144 369 64)

b1
- 120308
S0 = 109,68
Untuk mengklasifikasikan penjualan kredit kedalam tiga kondisi pasar.
digunakan kriteria pengelompokan sebagai berikut -
o Pemualan Rama - XHISD= 311834109 68 = =421 51
: 3clama | bulan
b Penjualan Normal 15D sid X=180 - 311,83- 109 68s/d3 11 83+
109 68 = 202,15 s/d 421 5
selama 10 bulan
¢ Penjualan Sep A-15D =311 B3-109 68 = <202 15

Selama 1 bulan

T2
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Lampiran 2. Nilai Probabilitas Penjustan PT. Hero Sakti Putra Motor
Jember
A, Nilai Probabilitas Penjualan Tunai

1 Kondisr Ramai

¥
PiE)= x 1002 — 18750
1%

Foudd

Eondist Mormal
31

P(Et= —x 100% - 64.5%
48

1 Kondis Sepi

— 3 ; e

P(E) = —x 100 = 16,75%

48

B. Nilai Probabilitas Penjualan Kredit

1. Kondisi Ramzi
FE) — x My = 16, 7%
418
2 Kondisi Mormal
33 :
M) = = x 1% = 68 8%,
48

Kondisi Sep

Lid

[ Y 4—-'; X 100% = 14,5%

FE
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Lampiran 3. Nilai Expeeted Value Dari Dang Penjualan 1. Hero Sakti
Putra Motor Jember

A, Nilai Expected Value Dana Penjualan Tunai
1. Kondisi Ramai

VY= Rp. 110.000.000 x 18.75% — Rp. 20.625.000
2 Kondisi Normal

PV = Rp. 805000 000 x 64500 Fop 51 G000
3. Kondisi Ramai

E(V)=Rp. 60,000 000 x 16,75% = Bp 10,050,000
B. Nilai Expected Value Dana Penjualan Kredit
. Kondiz Ramai

(V) = Rp. 270,000,000 x 16,7% Rp. 45,090 000

b-d

Kondisi Normal
FAV Y = Rp. 130,000,000 x 68.82, = Fp. 89440 000
Eondisi Bamar

LiVy=Rp 150,000,000 x 14 5%, Rp. 210750000

Lad
i
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Lampiran 4. Nilai Standard Deviasi Penjualan PT. Hero Sakti Putra Motor
Jember

A. Nilai Standard Deviasi Peojualan Tunai

1 Kondisi Ramai

T = \-'fl. irﬂ[]&! - 2 I!%E ; |R_7qu.;

= JTOR7.890.625 18 75% 3R 7005

2. Kondisi Normal
= J(RN.000 — 51 600 « 64,5%
VBO6 560,000« 64.5%, = 22 80.58.5
3. Kondisi Sem

& = (60,000~ 10.050)° x 16,75%
= 2495 002.500%16,75% =20.442 9

B. Nilai Standard Deviasi Penjualan Kredit

1. Kondisi Bama

o = (270,000 — 45 0903 < 16,7%
=50 584 508,100 16,7% =91 9108

2. Fondisi MNormal

o = (130,000 - 89.44D)" < 688%
VL6453 113 600 68,8% - 336428

3. Kondisa Sep
L = 150,000 — 21 7509 14,55

=16 448,062 50014, 5% =48 836 1
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