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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Kemampuan suatu perusahaan dalam memperoleh laba sangat
dipengaruhi oleh kemampuan manajemen. Suatu perusahaan akan dikatakan
berhasil apabila perusahaan terebut mampu mencapai tujuan yang telah
ditetapkan.

Manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, staffing,
pengarahan, kepemimpinan (leading), dan pengawasan (controlling) upaya
anggota organisasi atau perusahaan dan penggunaan sumber daya yang dimiliki
untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Jadi dalam suatu perusahaan,
pengelolaan harus dilakukan secara efisien, terpadu dan berkesinambungan,
mengingat akan diperhatikan oleh manajemen yaitu: Keuangan, Sumber Daya
Manusia, Produksi, dan Pemasaran. Keempat bagian inilah yang harus mendapat
perhatian yang serius dan sekaligus untuk dikombinasikan satu dengan yang
lainnya.

Bagian yang menjadi sorotan dari perusahaan adalah pemasaran, karena
pemasaran yang menjadi garda depan perusahaan untuk berhadapan dengan
konsumen atau pasarnya agar bisa diterima dan bertahan, sehingga tujuan
perusahaan baik jangka pendek maupun jangka panjang dapat dicapai oleh
perusahaan. Pemasaran sendiri adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan
usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan,
dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada
pembeli yang ada maupun pembeli potensial (Basu Swastha, 1997 :10). Jadi
perusahaan harus mampu melaksanakan fungsi manajemen pemasarannya dengan
baik dan efisien yang dimulai dari tahap penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan
hingga pada tahap pengawasan yang dilakukan secara berkala untuk menilai
segala kebijaksanaan perusahaan yang telah dibuat dan dilakukan. Pengawasan
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pemasaran meliputi tiga pokok, yaitu : pengawasan terhadap strategi pemasaran,
rencana tahunan dan pengawasan terhadap profitabilitas perusahaan.

Untuk dapat mencapai suatu tingkat keuntungan yang diharapkan
perusahaan, maka faktor yang harus diperhatikan antara lain : penetapan harga,
kualitas dan kuantitas produk yang dihasilkan serta penyediaan produk pasar.
Ditinjau dari segi harga tentunya tidak terlepas dari masalah harga jual yang akan
ditetapkan oleh perusahaan agar dapat dijangkau oleh konsumen dan mampu
untuk bersaing dengan produk yang ada dipasaran, sehingga dapat memperoleh
laba yang optimal.

Sesuai dengan kemajuan teknologi, informasi, dan semakin
meningkatnya persaingan untuk memperebutkan pasar, maka perusahaan
dihadapkan pada berbagai pilihan dalam pengembangan dan perluasan bidang
pemasaran produknya, sehingga biaya pemasaran produk akan semakin bertambah
porsinya dari keseluruhan biaya yang telah dikeluarkan oleh perusahaan.

Apabila diperhatikan lebith mendalam, bahwa perusahaan yang demikian
ini telah masuk kedalam pasar persaingan monopolistik. Persaingan monopolistik
adalah merupakan suatu struktur pasar dimana terdapat banyak perusahaan yang
menjual produk-produk yang bervariasi. Menurut Mankiw (2000:452) ciri-ciri
persaingan monopolistik adalah sebagai berikut :

- Terdapat banyak penjual : dalam pasar ini terdapat penjual yang saling
bersaing untuk merebutkan sejumlah konsumen yang sama.

- Diferensiasi produk : masing-masing perusahaan menghasilkan suatu
produk vang selalu berbeda dengan produk vang dihasilkan oleh
perusahaan lainnya. Oleh karena itu, setiap perusahaan bukan merupakan
penerima harga (price taker), melainkan penentu harga (price maker) dan
masing-masing perusahaan tersebut sama-sama  menghadapi kurva
permintaan yang mengarah ke bawah.

- Kebebasan keluar masuk : semua perusahaan dapat memasuki atau
meninggalkan pasar ini tanpa hambatan apapun. Oleh karena itu jumlah
perusahaan di pasar ini senantiasa menyesuaikan diri sampai laba
ekonomis yang ada menuju ke titik nol.

Setiap perusahaan yang menginginkan kemajuan bagi usahanya harus
dapat memanfaatkan daerah pemasaran yang dimiliki. Perhatian seharusnya dapat
dibagi pada semua daerah pemasaran sehingga pada akhimya dapat dijadikan
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sebagai salah satu daerah pemasaran unggulan. Dengan kata lain pemasaran
hendaknya dikonsentrasikan pada daerah pemasaran yang memiliki potensi
dibanding dengan daerah lainnya, Tetapi juga tidak mengabaikan daerah
pemasaran lainnya, justru daerah pemasaran tersebut harus lebih diperhatikan,
schingga akhimya juga dapat memberikan kontribusi yang berarti bagi
perusahaan. Aktivitas pemasaran dari suatu daerah dengan lainnya berbeda-beda
tergantung dengan keadaan masing-masing daerah, hal ini terjadi karena karakter
konsumen masing-masing daerah berbeda sehingga perusahaan harus melakukan
analisa terhadap masing-masing daerah, untuk itu penanganan pemasaran yang
digunakan jelas berbeda-beda pula.

Konsep pemasaran bermasyarakat merupakan yang paling tepat bagi
perusahaan dalam pengembangan dirinya saat ini. Social Marketing Concept
berarti memastikan apa kebutuhan, kegunaan, dan minat pasar, serta
menyesuaikan organisasi agar mampu memberikan kepuasan vang diharapkan
dengan tetap melestarikan dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat (Philip
Kotler, 1995:36). Berdasarkan definisi tersebut jelas bahwa kepusan konsumen
dalam hal ini masyarakat merupakan prioritas utama.

Kondisi yang demikian itu diwujudkan oleh perusahaan melalui
penyediaan barang dan jasa yang sesuai dengan keinginan anggota vang belum
tersedia di pasar, ataupun kalau sudah tersedia ditawarkan dengan harga, kualitas,
dan kondisi yang lebih menguntungkan anggota daripada vang ditawarkan di
pasar. Realitas ini hendaknya juga terjadi pada PT. NAFO di Banyuwangi.

1.2 Rumusan Masalah

PT. NAFO di Banyuwangi adalah perusahaan yang memproduksi kaleng
unduk industri makanan dalam kaleng. Sebagai salah satu perusahaan yang
bergerak di bidang penjualan kaleng ini, PT. NAFO di Banyuwangi tidak terlepas
dari ketatnya persaingan antar perusahaan sejenis dan menghadapi kecenderungan
daya beli perusahaan industri makanan dalam kaleng yang berbeda. Perusahaan
ini ingin memiliki daerah pemasaran yang benar-benar dapat memberikan
profitabilitas yang tinggi dalam perusahaan.
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Pokok permasalahan yang dihadapai adalah :
1. Berapakah tingkat profitabilitas produk tiap daerah pemasaran yang dimiliki
PT. NAFO di Banyuwangi ?
2. Berapakah tingkat resiko yang dimiliki produk tiap daerah pemasaran yang
dimiliki PT. NAFO di Banyuwangi ?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini :

a. Untuk mengetahui profitabilitas setiap produk yang diperoleh masing-
masing daerah pemasaran sehingga dapat diketahui daerah mana yang
memberikan profitabilitas yang lebih tinggi;

b. Untuk mengetahui besarnya resiko setiap produk pada daerah
pemasaran Muncar Banyuwangi dan Bali.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Kegunaan penelitian ini :

a. Sebagai sumbangan pemikiran bagi perusahaan dalam menentukan
kebijaksanaan perusahaan untuk menentukan skala priorotas
pengembangan daerah pemasaran;

b. Sebagai sumbangan pemikiran bagi pengembangan ilmu ekonomi di
masa yang akan datang.
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BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Hady Purmnomo (1999), melakukan evaluasi Profitabilitas Berdasarkan

Daerah Pemasaran pada Perusahaan Roti Utama Rasa di Jember. Daerah
pemasaran yang diteliti adalah Jember, Banyuwangi, dan Probolinggo. Jenis

produknya adalah roti rasa nanas, roti lapis, roti bolbulder, dan roti rasa kismis.
Penjualan yang dievaluasi adalah tahun 1994 sampai 1998. Metode analisa data

menggunakan laporan rugi laba, profit margin dan operating ratio. Simpulan

dalam penelitian ini adalah :

A. Daerah pemasaran yang memberikan profit margin paling tinggi bagi

perusahaan selama periode 1994-1998 adalah :

a.

Tahun 1994 daerah pemasaran Jember memberikan profitabilitas tertinggi
dengan 10,04%;

Tahun 1995 daerah pemasaran Banyuwangi memberikan profitabilitas
tertinggi dengan 11,59%;

Tahun 1996 daerah pemasaran Probolinggo memberikan profitabilitas
tertinggi dengan 12,47%,;

Tahun 1997 daerah pemasaran Jember memberikan profitabilitas tertinggi
dengan 12,47%;

Tahun 1998 daerah pemasaran Jember memberikan profitabilitas tertinggi
dengan 21,29%.

B. Operating ratio yang dicapai oleh perusahaan sesuai dengan profitabilitas yang

dicapai oleh perusahaan, yaitu

a.

Tahun 1994 daerah pemasaran Jember memiliki operating ratio terendah
dengan 88,25%;

Tahun 1995 daerah pemasaran Banyuwangi memiliki operating ratio
terendah dengan 87 06%:
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¢. Tahun 1996 daerah pemasaran Probolinggo memiliki operating ratio
terendah dengan 86.31%:

d. Tahun 1997 daerah pemasaran Jember memiliki operating ratio terendah
dengan 79,38%;

¢. Tahun 1998 daerah pemasaran Jember memiliki operating ratio terendah
dengan 77.86%.

Setelah diadakan evaluasi terhadap daerah pemasaran yang dilakukan di
perusahaan Roti Utama Rasa di Jmeber diperoleh kesimpulan secara rata-rata
daerah pemasaran Jember memiliki profitablitias paling tinggi dan operating ratio
paling rendah jika dibanding dengan daerah pemasaran lainnya. Profitabilitas rata-
rata 14,89% dan operating ratio 83,82%. Perusahaan Roti Utama Rasa di Jember
lebih meningkatkan volume penjualan pada daerah pemasaran selain Jember.

Elli Tri Wulandari (1999), melakukan analisis “Penentuan Kosentrasi
Pemasaran Berdasarkan Analisis Profitabilitas Menurut Daerah Pemasaran Pada
Perusahaan Tenun Nasional Sartimboel di Tulungagung”. Daerah pemasaran yang
diteliti adalah Tulungagung, Malang, dan Yogyakarta. Jenis produknya adalah Tas
Sekolah Model MB, Tas Sekolah Model Pelita, Tas Sekolah Model Kartentas.
Model analisa data menggunakan laporan rugi laba, profit margin dan operating
ratio.

Simpulan dalam penelitian ini antara lain
A. Daerah Pemasaran Tulungagung
a. Laba bersih terbesar adalah produk Tas Sekolah Model Pelita sebesar
Rp. 19.292.104,26;
b. Ratio profit margin tertinggi adalah produk Tas Sekolah Model Kartenas
sebesar 22 09%;
¢. Operating ratio terkecil adalah produk Tas Sekolah Model Pelita sebesar
74 ,06%.
B. Daerah Pemasaran Malang
a. Laba bersih terbesar adalah produk Tas Sekolah Model Pelita sebesar
Rp. 18.953.837.76;
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b. Ratio profit margin tertinggi adalah produk Tas Sekolah Model Pelita
sebesar 25.51%:

¢. Operating ratio terkecil adalah produk Tas Sekolah Model Pelita sebesar
68.,89%.

C. Daerah Pemasaran Yogyakarta

a. Laba bersih terbesar adalah produk Tas Sekolah Model Pelita sebesar
Rp. 21.751.131.71;

b. Ratio profit margin tertinggi adalah produk Tas Sekolah Model Pelita
sebesar 30,60%:

¢. Operating ratio terkecil adalah produk Tas Sekolah Model Pelita sebesar
63.,89%.

Setelah diadakan analisa terhadap daerah pemasaran yang dilakukan di
perusahaan Tenun Nasional Sartimboel di Tulungagung diperoleh kesimpulan
bahwa daerah pemasaran Tulungagung mengkonsentrasikan pemasaran produk
Tas Sekolah Pelita. Daerah pemasaran Malang mengkonsentrasikan pemasaran
produk Tas Sekolah Pelita. Dan daerah pemasaran Malang mengkonsentrasikan
pemasaran produk Tas Sekolah Pelita. Perusahaan Tenun Nasional Sartimboel
Tulungagung lebih meningkatkan volume penjualan produk tas sekolah MB dan
Kartenas.

Persamaan dari kedua penelitian tersebut adalah :

l. Analisa data yang digunakan adalah metode laporan rugi/laba, profit margin,
dan operating ratio.

2. Obyek yang diteliti adalah tiga daerah pemasaran.
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Perbedaan dari kedua penelitian diatas adalah :

No. Keterangan Hady Purnomo Elli Tri Wulandari
1 | Obyek yang diteliti | Perusahaan Roti Utama | Perusahaan Tenun
Rasa di Jember Nasional  Sartimboel

Tulungagung
2 | Daerah yang Kosentrasi pada daerah | Kosentarsi pada daerah
diteliti pemasaran. pemasaran dan produk

3 | Hasil penelitian

Daerah pemasaran Jember

Daerah pemasaran
Yogyakarta dengan
kosentrasi produk pada
produk Tas Pelita

Hasil yang didapati dari penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa

daerah pemasaran yang digunakan tersebut mempunyai pengaruh yang kuat sekali

terhadap penjualan.

Perbedaan pokok antara penelitian ini dengan penelitian sebelumnya

adalah sebagai berikut :

1. Daerah dan produk yang diteliti berbeda;
2. Penelitian diatas hanya meneliti sampai tingkat profitabilitas saja. Sedangkan

penelitian ini bertujuan selain mengetahui profitabilitas juga untuk kontinuitas
perusahaan, analisis daerah pemasaran berdasarkan profitabilitas dan tahun
resikonya dilakukan. Dengan demikian dapat diketahui daerah mana yang

memberikan sumbangan yang paling besar bagi perusahaan dan dapat

meningkatkan penjualan suatu produknya pada daerah yang tepat.
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2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pengusaha yang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan
faktor penting untuk mencapai sukses perusahaan, khususnya dalam hal
memasarkan produknya, akan berusaha keras untuk mengetahui adanya cara dan
falsafah baru yang terlibat dalam kegiatan pemasaran yang disebut dengan konsep
pemasaran. Pengertian pemasaran menurut Basu Swastha (1994:10) adalah sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha vang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang serta jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Pengertian pemasaran atau marketing berasal dan kata market yang
berarti pasar. Pengertian pasar bukanlah seperti pasar yang dibicarakan oleh orang
awam, Kebanyakan orang awam tersebut salah tafsir dalam memberikan
pengertian pasar, dimana mereka meninjau dari sudut ekonomi pada pengertian
abstraknya saja. Pada dasarnya mereka membicarakan sebagian kegiatan
pemasaran secara keseluruhan. William J. Stanton memberikan definisi pasar
sebagai berikut :

“Pasar didefinisikan sebagai orang-orang yang mempunyai keinginan

untuk puas, uang untuk berbelanja dan kemauan untuk

membelanjakannya” (Basu Swastha, 1995:51)

Dari definisi yang dikemukakan oleh William J. Stanton tersebut ada tiga faktor
yang mempengaruhi dan perlu diperhatikan yakni :

- Oarng dengan segala keinginannya;

- Daya beli mereka;

- Kemauan untuk membelanjakannya.

Philip Kotler (1997:75) menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu
proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh
apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan serta pertukaran
timbale balik produk dan nilai dengan orang lain. Sedangkan Boyd, Walker, dan
Larreche (200:4) mengatakan bahwa pemasaran adalah proses sosial yang
melibatkan kegiatan-kegiatan penting vang memungkinkan individu dan
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perusahaan mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui
pertukaran dengan pihak lain dan untuk mengembangkan hubungan pertukaran.

Pemasaran merupakan kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh
para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelansungan hidupnya,
untuk perkembangan dan menadapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian
tujuan bisnis tergantung pada keahlian mereka dalam bidang pemasaran, produksi,
keuangan maupun bidang lain. Selain itu juga tergantung pada kemampuan
mereka untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat
berjalan dengan lancar.

Pemasaran dalam dunia usaha sangat penting peranannya. Perusahaan
dituntut mengambil suatu kebijaksanaan yang tepat di dalam memasarkan
produknya kepada konsumen. Dalam pemasaran tersebut benar-benar dapat
memberikan kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan
lancar.

Pengertian pemasaran jauh lebih luas daripada pengertian penjualan,
promosi,, distribusi dan sebagainya, karena pemasaran meliputi kegiatan yang
diawali dengan mengidentifikasikan produk tersebut. Jadi pemasaran merupakan
suatu interaksi dari kegiatan-kegiatan tersebut yang membentuk suatu kinerja
yang baik dalam suatu sistem. Seperti definisi yang dinyatakan Basu Swastha
(1997:10) sebagai berikut :

“Pemasaran (Marketing) adalah keseluruhan dari kegiatan-kegiatan

usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,

memproduksi dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan para pembeli potensial”.

Definisi ini mempunyai pengertian penting yaitu sebagai berikut :

a. Seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi ke pasar atau konsumen.
Keinginan kosumen harus diketahui dan dipuaskan secara efektif:

b. Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis dan bukan kegiatan tunggal atau
kegiatan gabungan tapi interaksi dari berbagai kegiatan;

¢. Konsumen harus benar-benar merasa kebutuhannya diperhatikan agar
perusahaan memperoleh kesinambungan usaha yang sangat vital bagi
keberhasilan usahanya.
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Banyak definisi yang diberikan oleh para ahli ekonomi dan pada
umumnya mereka berpendapat bahwa, kegiatan marketing atau pemasaran bukan
hanya kegiatan menjual barang atau jasa saja, tetapi lebih dari itu. Pengertian
pemasaran menurut The American Marketing Association sebagai berikut :

“Pemasaran adalah suatu kegiatan usaha yang mengarahkan aliran

barang dan jasa dari produsen kepada konsumen atau pemakai”(Basu

Swastha, 1996:7).

Dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran itu
merupakan penampilan dari aktifitas perdagangan yang mengarah pada

penyaluran barang-barang dari produsen ke konsumen atau pemakai.

2.2.2 Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran merupakan sebuah falsafah bisnis yang menyatakan
bahwa kebutuhan pemasaran merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi
kelangsungan hidup perusahaan. Konsep inti pemasaran bersandar pada
kebutuhan (need), keinginan (want), permintaan (demand), produk (barang, jasa
dan gagasan), nilai, biaya, dan pemasaran (Philip Kotler, 1997:39).
Konsep-konsep inti pemasaran dapat diilustrasikan pada gambar berikut

mni ;

Kebutuhan, Produk e

Keinginan (barang, Nilai, biaya Pertukaran Hubungan
dan jasa dan > dan > dan dan

Permintaan gagasan) kepuasan Transaksi Jaringan

Pemasar &
Calon Pasar
Pembeli

Gambar 2.1. Konsep Inti Pemasaran

Sumber : Philip Kotler (1997:39)
Dari gambar 2.1. dapat dilihat bahwa dasar pemikiran dimulai dari

kebutuhan dan keinginan konsumen. Permintaan adalah merupakan suatu produk

yang mempunyai spesifikasi hasil kemampuan perusahaan untuk menciptakannya
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dan adanya kesediaan konsumen untuk membelinya. Akhirnya dengan adanya
hubungan dan jaringan bisnis yang saling menguntungkan, maka terbentukah
suatu pasar yang terdiri dari pemasar dan calon pembeli. Sehingga pemasaran
dapat diartikan sebagai suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan keinginan dengan
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan
pihak lain.
Tiga konsep peamasaran adalah :

1. Orientasi pada konsumen :

a. Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan
dipenuhi;

b. Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran penjualan;

¢. Menentukan produk dan program pemasarannya;

d. Mengadakan penelitian pada konsumen, untuk mengukur, menilai, dan
menafsirkan keinginan, sikap, serta perilaku mereka;

e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik, apakah
menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah atau model
yang menarik.

2. Penyusunan kegiatan pemasaran secara integral

Banyak keputusan taktis tertentu harus dibuat dalam mendesain program
pemasaran strategis untuk bagian produk-pasar (product-market entry).
Keputusan-keputusan ini berada pada empat kategori dari variabel-variabel
pemasaran yang dikendalikan manajer dalam jangka pendek. Unsur-unsur yang
dapat dikendalikan dari program pemasaran ini, sering disebut 4P, yaitu tawaran
produk atau product offer (termasuk keluasan dari lini produk, tingkat mutu, dan
pelayanan pelanggan), harga atau price; promosi atau promotion(keputusan
priklanan, promosi penjualan, dan armada penjualan); dan tempat atau place (atau
ditribusi).

Pengintegrasian kegiatan pemasaran berarti bahwa setiap orang dan
setiap bagian dalam perusahaan turut berkecimpungan dalam usaha yang
terkoordinir untuk memberikan kepuasan konsumen, sehingga tujuan perusahaan
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dapat terealisir. Selain itu harus terdapat juga penyesuaian dan koordinasi antar
produk, harga, saluran distribusi dan promosi untuk menciptakan hubungan yang
kuat dengan konsumen. Artinya, harga jual harus sesuai dengan kualitas produk,
promosi harus disesuaikan dengan saluran distribusi, harga dan kualitas produk
dan sebagainya. Usaha-usaha ini perlu juga dikoordinasikan dengan waktu dan
tempat.

3. Kepuasan Konsumen

Faktor yang akan menentukan apakah perusahaan dalam Jjangka panjang
akan mendapatkan laba, ialah banyak sedikitnya kepuasan konsumen yang dapat
dipenuhi. Ini tidaklah berarti bahwa perusahaan harus berusaha memaksimalkan
kepuasan konsumen, tetapi perusahaan harus mendapatkan laba dengan cara
memberikan kepuasan kepada konsumen.

Produk dan tampilan bisa menyebabkan kelengahan perusahaan terhadap
produk yang memuaskan kebutuhan konsumen. Untuk meningkatkan atau
mempertahankan kemampuan memuaskan konsumen, perusahaan seharusnya
secara konstan berusaha menemukan cara yang lebih baik untuk melayani
kebutuhan-kebutuhan dasar yang ditargetkannya.

Kepuasan akhir pelanggan terhadap pembelian bergantung apakah
produk itu secara nyata memenuhi harapan dan memberikan manfaat yang
didambakan. Inilah sebabnya mengapa pelayanan pelanggan atau konsumen
(terutama yang terjadi setelah penjualan) seperti pengiriman, instalasi, petunjuk

operasi, dan reparasi sangat berguna untuk menjaga kepuasan konsumen.

2.2.3 Konsep Pemasaran dan Sistem Pemasaran
a. Konsep Pemasaran

“Konsep pemasaran adalah suatu falsafah bisnis yang menyatakan
bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan
sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan” (Basu Swastha, 1996:10).

Dari definisi tersebut konsekuensi bahwa semua kegiatan perusahaan

termasuk produksi, teknik, keuangan, dan pemasaran harus diarahkan pada usaha
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untuk mengetahui kebutuhan pembeli, kemudian memuaskan kebutuhan tersebut

dan dapat memberikan laba yang layak dalam jangka panjang.

Konsep pemasaran bertuhuan untuk memberikan kepuasan terhadap
keinginan dan kebutuhan konsumen. Perusahaan yang menganut konsep
pemasaran harus diarahkan untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Hal ini
disebabkan karena dapat meningkatkan penjualan.

b. Sistem Pemasaran

“Sistem pemasaran adalah kumpulan lembaga-lembaga yang melakukan

tugas pemasaran, barang, jasa, ide, orang dan faktor-faktor lingkungan

yang saling memberikan pengaruh, dan membentuk serta mempengaruhi

hubungan perusahaan dengan pasamya” (Basu Swastha, 1996:12).

Dari pengertian tersebut di atas, dalam sistem pemasaran faktor-faktor
yang berinteraksi dan saling memberikan pengaruh antara lain
a. Organisasi yang melakukan tugas-tugas pemasaran atau lembaga vyang

melakukan tugas pemasaran;

b. Sesuatu (barang, jasa, ide) yang sedang dipasarkan;

¢. Pasar yang dituju;

d. Pasar perantara yang membantu pertukaran (arus) antara organisasi pemasaran
dengan pasarnya, seperti pengecer, pedagang besar, agen pengangkutan,
lembaga keuangan, dan sebagainya;

e. Faktor-faktor lingkungan, seperti : faktor demografi, kondisi perekonomian,
faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik dan hokum, tekhnologi, dan
persaingan.

2.2.4 Arti Penting Pemilihan Pasar Yang Dituju

Dengan adanya pemilihan pasar yang dituju, maka perusahaan dapat
menentukan startegi yang akan dilaksanakan dianggap paling cocok dengan
bidang yang dipilih. Dengan demikian perusahaan dapat lebih mengarahkan
kegiatan-kegiatan pemasarannya sehingga lebih memudahkan uasaha untuk
mencapai tujuan perusahaan serta untuk mengurangi akibat yang merugikan bila
tanpa adanya pemilihan pasar yang dituju, yang nantinya akan memberikan
dampak positif bagi perkembangan perusahaan (Basu Swastha, 1997:51 ).
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Untuk memilih pasar yang dituju (target market) perusahaan dapat

menempuh tiga macam strategi, yaitu :

i

Undifferentiated Marketing,

Dalam straregi ini perusahaan mencoba untuk mengembangkan produk

tunggal yang dapat memenuhi keinginan semua atau banyak orang. Jadi, satu

macam produk dipasarkan kepada semua orang, tidak hanya satu atau

beberapa kelompok saja. Karena pasar yang dituju bersifat massal, maka

teknik pemasarannyapun juga bersifat massal. Strategi semacam ini tidak

banyak dilakukan dan dipakai oleh perusahaan.

Differentiated Marketing,

Strategi ini banyak dipakai oleh perusahaan. Disini pengusaha mencoba untuk

mengindentifikasi kelompok-kelompok pembeli tertentu (segmen pasar)

dengan membuat pasar ke dalam dua kelompok atau lebih. Pada kelompok

lain, sehingga perusahaan dapat menjual beberapa macam produk. Hal ini

dimaksudkan untuk menaikkan jumlah penjualan serta mendapatkan

kedudukan yang kuat pada setiap segmennya. Jadi dalam strategi ini

perusahaan berusaha untuk :

a. Memilih sub-group / kelompok yang akan dilayani;

b. Merencanakan produk yang dapat memberikan kepuasan kelompok-
kelompok tertentu.

Concentrated Marketing.

Dalam strategi ini perusahaan hanya memusatkan usaha pemasarannya pada

satu atau beberapa kelompok pembeli saja. Biasanya strategi ini ditempuh oleh

perusahaan yang tidak melayani banyak kelompok pembeli, sehingga usaha

pemasarannya hanya dipusatkan pada kelompok pembeli yang paling

menguntungkan serta perusahaan dapat mengembangkan produk yang lebih

ideal bagi kelompok tersebut. Adapun tujuan dari strategi ini adalah :

a. Untuk memperoleh kedudukan yang kuat dalam suatu segmen yang
dilayaninya;

b. Untuk memperoleh penghematan-penghematan dalam operasinya karena
adanya spesialiasi dalam distribusi dan promosi (Basu Swastha, 1997:51).
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2.2.5 Hubungan Antara Analisis Volume Penjualan dan Tingat Penjualan

Sesuai dengan definisi volume penjualan maka akan diketahui penjualan
bersih dari laporan rugi-laba perusahaan. Dalam melakukan analisis, manajer
dapat membandingkan penjualan yang telah dicapai dengan sasaran yang telah
diterapkan oleh perusahaan. Dalam analisis ini volume penjualan perlu dikaitkan
dengan segmen pasarnya gar dapat diketahui posisi perusahaan dalam industri.

Dalam analisis penjualan ini harus dilakukan berdasarkan daerah
pemasaran dengan menghubungkan antara volume penjualan masing-masing
daerah secara keseluruhan dari kelompok-kelompok pembeli yang ada di daerah
tersebut.

Menganalisis volume penjualan dengan sasarannya merupakan cara yang
bermanfaat dalam menganalisis hasil penjualan secara total, tetapi hal ini tidak
menyebutkan profitabilitas perusahaan. Oleh karena itu perusahaan perlu
mengetahui biaya pemasaran untuk dapat mengetahui hubungan biaya pemasaran
yang dikeluarkan dengan pendapatan yang diperoleh untuk setiap daerah
pemasaran.

Untuk mengetahui profitabilitas yang dicapai oleh perusahaan dan
sekaligus dapat mengetahui efisiensi perusahaan yang dilakukan dengan
memperhatikan besarnya rugi atau laba perusahaan, digunakan analisis profit
margin dengan menggunakan rumus :

Laba Usaha

Profit Margin = - x 100 %
Penjualan

Dimana data diperoleh dari laporan rugi laba perusahaan selama periode
tertentu.
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Langkah-langkah Untuk Mengetahui Profitabilitas Berdasarkan
Daerah Pemasaran

Untuk mengetahui profitabilitas masing-masing daerah pemasaran

digunakan sebagai berikut :

A. Menggolongkan tiap jenis biaya pemasaran menurut fungsinya;

a)

b)

Pengertian biaya pemasaran;
Biaya pemasaran mempunyai pengertian baik secara sempit, biaya
pemasaran seringkali dibatasi artinya sebagai biaya penjualan, yaitu biaya-
biaya yang dikeluarkan untuk menjual dan membawa produk itu di pasar.
Dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak
saat produk selesai produksi, disimpan di gudang dan sampai produk
tersebut diubah kembali dalam bentuk uvang. Jadi dalam arti luas biaya
pemasaran tidak hanya penjualan saja melainkan termasuk juga biaya
administrasi dan biaya manajemen keuangan termasuk di dalamnya
(Mulyadi, 1991:221).
Penggolongan biaya pemasaran;
Secara garis besar pemasaran dapat dibagi menjadi dua golongan yaitu :
1) Order-Getting Cost;
Yaitu semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh
pesanan. Contoh biaya vang termasuk dalam golongan ini adalah biaya
gaji wiraniaga (sales respon), komisi penjualan, advertensi dan
promosi.
2) Order-Filling Cost.
Yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan agar supaya
produk sampai ketangan pembeli dan biaya-biaya untuk
mengumpulkan uang dari pembeli / konsumen. Contoh biaya yang
termasuk dalam golongan ini adalah biaya pengudangan, biaya
pembungkusan dan pengiriman, pemberian kredit, biaya amgkutan,
dan biaya penagihan.
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Sedangkan menurut fungsi atau kegiatan pemasaran, biaya pemasaran
dapat digolongkan sebagai berikut :

1. Biaya penjualan, meliputi biaya salesman, biaya bonus dan komisi
salesman;

2. Biaya advertensi, meliputi biaya karyawan bagian advertensi, biaya
iklan, biaya pameran, dan biaya promosi;

3. Biaya penggudangan, meliputi biaya karyawan bagian gudang dan
sewa gudang;

4. Biaya pengangkutan, meliputi biaya karyawan bagian pengangkutan,
biaya eksploitasi truk, biaya pengiriman, dan biaya operasi kendaraan;

5. Biaya kredit dan penagihan, meliputi biaya karyawan bagian
penagihan, kerugian penghapusan piutang, serta potongan tunai;

6. Biaya administrasi pemasaran, meliputi biaya karyawan bagian
administrasi pemasaran dan biaya kantor (Mulyadi, 1995:531).

B. Metode laporan Rugi-Laba;

Laporan rugi laba adalah perhitungan rugi laba adalah merupakan uraian
yang menceritakan bagaimana terjadinya rugi atau laba perusahaan selama
periode tertentu. Jadi pengertian dari perhitungan rugi laba adalah suatu proses
menghitung besarnya rugi atau laba dalam suatu perusahaan sehingga dapat
diketahui besarnya penghasilan atau pengorbanan vyang dikeluarkan oleh
perusahaan. Metode ini dapat digambarkan sebagai berikut (Mulyadi, 1993:34) :
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Penjualan XXX
Harga pokok penjualan XXX —
Rugi/laba kotor XXX

Biaya pemasaran : XXX

a. Biaya penjualan XXX
b. Biaya pengepakan / pengiriman XXX
c. Baiaya kredit dan penagihan XXX
d. Biaya administrasi XXX 4

Total biaya pemasaran XXX

Biaya administrasi dan umum XXX 4

Total biaya XXX

Rugi/laba bersih XXX

C. Analisis Profit Margin;

Analisis ini digunakan untuk mengetahui sejauh mana tingkat efisiensi
dengan melihat besar kecilnya laba dalam hubungannya dengan penjualan dari
masing-masing daerah pemasaran. Dalam menghitung tingkat profit margin,
terlebuh dahulu kita mencari laba bersih yang kemudian kita bagi dengan
penjualan yang diperoleh perusahaan rumus yang digunakan adalah (Bambang
Riyanto, 1995:37) :

Laba Usaha

Profit Margin = o e x 100 %
enjualan

Besar kecilnya profit pada setiap transaksi penjualan ditentukan oleh dua
faktor, yaitu laba usaha dan penjualan. Besar kecilnya laba usaha tergantung dari
pendapatan yang diperoleh dari penjualan dan besamya biaya usaha. Dengahn
jumlah biaya tertentu profit margin dapat diperbesar dengan memperbesar
penjualan, atau dengan jumlah penjualan tertentu profit margin dapat diperbesar
dengan menekan atau memperkecil biaya usaha.
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Dengan demikian maka ada dua alternatif dalam usaha memperbesar
profit margin adalah :

a. Dengan menambah biaya usaha sampai tingkat tertentu diusahakan
tercapainya tambahan penjualan sebesar-besarnya atau dengan kata lain,
tambahan penjualan harus lebih besar dari tambahan biaya usaha;

b. Dengan mengurangi pendapatan dari penjualan sampai dengan tingkat tertentu
diusahakan adanya pengurangan biaya usaha relatif lebih besar daripada
berkurangnya penadapatan dari penjualan. Meskipun jumlah penjualan selama
periode tertentu berkurang tetapi karena disertai dengan berkurangnya biaya
usaha yang lebih dibanding maka akibatnya adalah profit marginnya semakin
besar.

Dengan pemasaran yang mempunyai profit margin tertinggi adalah
daerah pemasaran yang harus dipertahankan sekaligus perlu dikembangkan,
karena mempunyai tingkat efisiensi yang tinggi dan hal ini membantu kinerja
perusahaan dengan baik.

D. Analisa Operating Ratio,

Operating ratio adalah suatu alat analisa yang dipergunakan untuk
mengetahui biaya operasi yang dikeluarkan oleh perusahaan setiap penjualan.
Analisa ini dipergunakan untuk mengetahui ratio biaya terhadap penjualan pada
tiap-tiap daerah pemasaran. Untuk itu digunakan rumus sebagai berikut (Bambang
Riyanto, 1995:335) :

HPP + Biaya Operasi

Operating Ratio = _ x 100 %
Penjualan

E. Analisa Coefficient of Variation.

Coefficient of Variation merupakan alat analisis untuk mengetahui
besarnya resiko dari beberapa altematif daerah pemasaran. Sehingga akan
diketahui angka Coefficient of Variation dari daerah pemasaran yang ada. Dengan
demikian besar kecilnya resiko dari daerah pemasaran vang ada, akan dapat
dilihat seberapa tepat keuntungan yang paling tinggi, rentabilitas ekonomis yang
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baik juga mempunyai beban resiko yang proposional dengan tingkat profit margin
dan juga efisiensi yang dimilikinya.

Untuk menguji beban resiko dari daerah pemasarn dapat digunakan
rumus Coefficient of Variation yang dipecahkan dalam tahap-tahap sebagai
berikut :

a. Menghitung standart deviation;
b. Menentukan coefficient of variation.

Maksud dan tujuan dari perhitungan satbdart deviasi adalah untuk
membandingkan resiko dan masing-masing daerah pemasaran. Sedangkan
Coefficient of Variation didefinisikan sebagai ratio dari standart deviasi terhadap
hasil penjualan dari suatu daerah pemasaran, maka semakin besar pula resiko
yang ditanggung oleh daerah pemasaran tersebut dan demikian sebaliknya
(Syamsudi, 1992:496-499).

Dengan demikian maka jelas bahwa rangka pemilihan daerah pemasaran
yang paling menguntungkan bagi perusahaan, dapat diuji dengan menggunakan
metode laporan rugi/laba, profit margin, operating ratio, dan coefficient of

variation.

2.2.7 Arti Penting Perhitungan Rugi/Laba

Di dalam suatu perusahaan ada beberapa jenis laporan yang harus dibuat,
salah satunya adalah laporan rugi/laba yang biasanya dibuat setahun sekali, tetapi
tidak menutup kemungkinan untuk dibuat dalam periode waktu tertentu yang
disesuaikan dengan kepentingan perusahaan, misalnya mingguan, bulanan, atau tri
wulanan.

Dengan membuat laporan rugi laba perusahaan akan dapat mengetahui
kondisi ekonomi perusahaan yang meliputi kondisi perkembangan penjualan dan
laba usaha dari tahun ke tahun atau dengan kata lain perusahaan dapat melihat
perkembangan perusahaan apakah perusahaan mengalami kemajuan atau
kemunduran tersebut sekaligus mencari pemecahannya.
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2.2.8 Arti Penting Analisa Ratio Keuangan

Perusahaan atau manajemen perusahaan sangat berkepentingan terhadap
laporan keuangan perusahaan yang dikelolanya. Alat analisis keuangan yang
sering digunakan untuk melakukan analisa guna mengetahui kekuatan dan
kelemahan perusahaan di bidang keuangan adalah analisis ratio. Ratio keuangan
dapat digunakan untuk mengetahui posisi keuangan perusahaan perusahaan dalam
suatu periode sehingga perusahaan dapat melihat perkembangan posisi keuangan
perusahaan, yang dapat digunakan untuk melakukan pengembangan atau
melakukan efisiensi dalam perusahaan.

Dalam skripsi ini ratio vang digunakan adalah untuk mengetahui
(Bambang Riyanto, 1995:37) :
1. Profitabilitas dengan menggunakan rumus :

Laba Usaha

Profit Margin = . x 100 %
Penjualan

Semakin besar tingkat profit margin yang diperoleh suatu perusahaan maka
semakin baik kondisi perusahaan tersebut.
2. Operating Ratio
Dengan cara membandingkan antara biaya yang dikeluarkan dengan penjualan
secara netto dengan menggunakan rumus (Bambang Riyanto, 1995:335) :
HPP + Biaya Operasi

Operating Ratio = : x 100 %
Penjualan

Operating ratio yang menguntungkan bagi perusahaan adalah nilai yang lebih
kecil, sebab keuntungan vang diperoleh perusahaan akan semakin tinggi.
Dengan demikian, profit margin dan operating ratio mempunyai arti
yang sangat penting sebagai alat analisa keuangan yang bersifat menyeluruh dan
alat analisa ini yang digunakan pimpinan perusahaan untuk mengukur tingkat
efisiensi dari keseluruhan operasi perusahaan.
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2.2.9 Arti Penting Analisis Resiko

Resiko adalah kemungkinan penyimpangan dari suatu percobaan atau
eksperimen. Pada umumnya suatu perusahaan didirikan adalah untuk menacapai
tujuan yang ditetapkan. Tujuan tersebut haruslah dapat dipakai sebagai standart
penilaian. Untuk menadapatkan hasil yang tepat dari penilaian tersebut diperlukan
adanya pertimbangan unsur resiko terhadap hasil yang diharapkan.

Dalam hal ini sangatlah tepat apabila suatu analisis tertentu juga
memperhitungkan tingkat resiko yang dihadapi. Hal ini perlu dilakukan karena
mengingat kondisi lingkungan yang selalu berubah dan penuh dengan
ketidakpastian. Untuk itu agar diperoleh suatu hasil yang cukup tepat bagi
manajemen dan untuk kecermatan suatu estimasi, diperlukan suatu analisis yang

memperhitungkan resiko sebagai faktor yang diperhatikan.

2.2.10 Profitabilitas Sebagai Faktor Pengawasan Pemasaran

Laporan Rugi-Laba dalam suatu perusahaan akan dapat memberikan
informasi tentang kondisi suatu perusahaan misalnya tentang volume penjualan,
hrga pokok, harga pokok penjualan, dan biaya-biaya yang harus dikeluarkan
perusahaan dalam aktivitas perusahaan secara menyeluruh. Dari hasil perhitungan
laporan rugi-laba akan diketahui profitabilitas perusahaan dalam suatu periode.
Manajemen puncak dalam hal ini pimpinan perusahaan akan dapat mengkaji apa
yang telah terjadi dalam perusahaan schingga apa yang telah dicapai perusahaan
dapat diketahui penyebabnya. Manajemen dapat melakukan pengawasan terhadap
perusahaan pada waktu yang akan datang berdasarkan pengalaman periode
sebelumnya dan sekaligus mengubah startegi perusahaan apabila hal tersebut
diperlukan (Kotler, 1995:124).

2.2.11 Profitabilitas

Bentuk paling sederhana dari analisa profitabilitas adalah
menghubungkan laba bersih (pendapatan bersih) yang dilaporkan terhadap total
aktiva di neraca. Analisa tingkat profitabilitas merupakan salah satu bentuk
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analisis yang dipergunakan untuk mengetahui sampai seberapa besar tingkat laba
yang dicapai oleh masing-masing produk yang telah dijual oleh perusahaan.

Untuk mengetahui tingkat profitabilitas dari setiap produk yang
dihasilkan, maka diperlukan analisis Profit Margin, yaitu dengan membandingkan
antara laba operasi bersih atau dalam hal ini EBIT dengan penjualan bersih yang
telah dicapai. Semakin besar laba usaha yang diperoleh, maka semakin besar pula
profit margin yang diperoleh perusahaan.,
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BAB III
METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif yakni penelitian yang
bertujuan untuk menggambarkan sifat sesuatu yang tengah berlansung pada saat
riset dilakukan dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala tertentu. Penelitian
ini dilakukan pada PT. NAFO.

Penelitian ini dilakukan dengan metode studi kasus dimana penelitian ini
merinci kegiatan penjualan serta biaya yang dikeluarkan PT. NAFO Banyuwangi
selama kurun waktu tertentu yakni tahun 1999 sampai tahun 2003. Selanjutnya
peneliti berusaha menentukan profitabilitas yang paling efektif dan efisien untuk
dapat dikembangkan. Karena bersifat studi kasus maka kesimpulan dari analisa
dan perhitungan nantinya hanya akan berlaku di PT. NAFO Banyuwangi.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
3.2.1 Sunber Data
1. Data Primer adalah :
Data yang diperoleh langsung dengan cara terjun lansung ke lapangan
dari sumber awalnya. Data ini meliputi data-data mengenai keadaan dan
situasi perusahaan itu sendiri.
2. Data Sekunder adalah :
Data yang diperoleh dari pihak luar perusahaan yang dapat menunjang
dalam pemecahan masalah, yaitu dengan menggunakan literature-
literatur dari berbagai sumber sebagai data pelengkap.
3.2.2 Metode Pengumpulan Data
a. Metode observasi;
Adalah metode pengumpulan data dengan menggunakan pengamatan
lansung pada kegiatan operasi perusahaan.

25
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b. Metode wawancara:
Adalah metode pengumulan data dengan mengadakan wawancara
lansung dengan pimpinan, staf ataupun karyawan perusahaan mengenai
masalah yang diteliti.

c. Metode study pustaka.
Adalah suatu cara membaca literatur yang ada hubungannya dengan
masalah yang diteliti untuk memperoleh teori dan formulasi pemecahan
masalah.

3.3 Batasan Masalah

Sebagai dasar analisis kiranya perlu dibatasi permasalahannya, yaitu :

. Penggunaan data untuk analisis adalah mulai tahun 1999-2003;

Dalam usaha pemecahan masalah agar lebih tearah, maka dalam penelitian ini,
kondisi internal maupun eksternal perusahaan vang diteliti hanya sampai pada
akhir semester 1 tahun 2003.

3.4 Definisi Variabel Operasional

L.

Pemasaran adalah keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial (Basu Swastha, 1995:5);

Analisis adalah penelitian sesuatu masalah, karangan, hal untuk mengetahui
latar belakang dan duduk persoalannya;

. Operating ratio adalah alat analisa yang digunakan untuk mengetahui ratio

biaya terhadap penjualan pada tiap-tiap daerah pemasaran (Bambang Riyanto,
1995:37);

Profit margin adalah alat analisa yang digunakan untuk mengukur kemampuan
perusahaan dalam memperoleh laba dari masing-masing daerah pemasaran
(Bambang Riyanto, 1995:37);

Standart deviasi adalah alat analisa untuk membandingkan resiko dari masing-
masing daerah pemasaran (J. Supranto, 1995:123);
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6. Coeficient of Variation adalah alat analisa yang digunakan untuk mengetahui
besarnya resiko dari masing-masing daerah pemasaran (J. Supranto,
1995:123).

3.5 Metode Analisa Data
I~ Untuk mengetahui profitabilitas masing-masing daerah pemasaran digunakan
langkah-langkah sebagai berikut :
a. Menggolongkan tiap-tiap daerah pemasaran digunakan langkah-langkah
sebagai berikut :
1. Biaya penjualan meliputi biaya-biaya dan bonus karyawan penjualan;
2. Biaya pengiriman meliputi biaya karyawan fungsi pengiriman, biaya
operasional kendaraan, biaya despresiasi kendaraan:;
3. Biaya administrasi meliputi biaya karyawan bagian administrasi dan
pemasaran;
4. Biaya penyimpanan dan pengudangan meliputi biaya karyawan bagian
gudang;
5. Biaya pemberian kredit dan penagihan meliputi biaya karyawan bagian
penagihan, serta potongan tunai.
b. Membuat laporan rugi laba berdasarkan daerah pemasaran,
Laporan rugi laba daerah pemasaran ini dipergunakan untuk mengetahui
rugi atau laba yang diperoleh perusahaan tiap jangka waktu tertentu.
Contoh format laporan rugi laba dapat dilihat pada ilustrasi di bawah ini
(Mulyadi, 1993:34) :
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Penjualan XXX

Harga Pokok Penjualan X

Rugi/Laba Kotor XXX
Biaya Pemasaran :

a. Biaya Penjualan XXX

b. Biaya Pengepakan / Pengiriman XXX

¢. Biaya Pengiriman / Penggudangan XXX

d. Biaya Pemberian Kredit dan Penagthan xxx

e. Biaya Administrasi Xxx +

Total Biaya Pemasaran XXX

Biaya Administrasi dan Umum XXX

Total Biaya XRX _
Rugi / Laba Bersih XXX

¢. Analisa profit margin
Analisa ini digunakan untuk mengetahui sejauh mana tingkat efisien
dengan melihat besar kecilnya laba dalam hubungannya dengan penjualan
dari masing-masing daerah pemasaran. Rumus yang digunakan adalah
(Bambang Riyanto, 1995:336) :

Laba Usaha

M mn = - 0,
Profit Margin Petieien x 100 %
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d. Analisa operating ratio
Analisa ini digunakan untuk mengetahui ratio biaya terhadap penjualan
pada tiap-tiap daerah pemasaran. Untuk itu digunakan rumus sebagai
berikut (Bambang Riyanto, 1995:335) :
HPP + Biaya Operasi

Operati tio = - 100 %
perating Ratio Ponjiten X o

2. Analisa coefficient of variation

Coefficient of variation merupakan alat analisa untuk mengetahui
besarnya resiko dari beberapa daerah pemasaran, sehingga akan diketahui angka
coefficient of variation dari daerah pemasaran yang ada. Degan diketahui besar
kecilnya resiko dari daerah pemasaran yang akan dikembangkan, maka diketahui
tingkat penyimpangan hasil penjualan masing-masing daerah pemasaran. Untuk
menguji beban resiko, maka pemecahannya dapat dilakukan dengan tahap sebagai
berikut (Supranto, 1995:123) :

a. Menentukan standar deviasi :

Dimana :

5 = Standart deviasi gasil penjualan
H = Rata-rata hasil penjualan

Xi = hasil penjualan ke 1

N = Jumlah observasi
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b. Menghitung tingkat resiko relatif dengan analisa coefficient of variation,
dengan rumus :

&
cv =—P x 100 %
Dimana :
CV = Tingkat resiko relatif
o = Standart deviasi hasil penjualan

H = Rata-rata penjualan
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3.6 Kerangka Pemecahan Masalah

b

Pengumpulan data :
a. Wawancara / interview
b. Observasi

'

\d

31

Analisa Alternatif pemasaran dengan
menggunakan analisis
1. Mengetahui profitabilitas masing-masing

Pengolahan data

daerah pemasaran :

a. Menggolongkan tiap-tiap daerah
pemasaran;

b. Membuat laporan rugi laba berdasarkan
daerah pemasaran;

¢. Analisa profit margin;

d. Analisa operating ratio.

2. Analisa coefficient of variation :

a. Menentukan standar deviasi;

b. Menghitung tingkat resiko relatif
dengan analisa coefficient of variation.

Menetukan strategi pemasaran
sesuai dengan alternatif strategi

Kesimpulan

STOP
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

1.1 Kesimpulan
Setelah dilakukan proses penelitian yang dilakukan pada PT. NAFO
Banyuwangi di Banyuwangi maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

I. Profitabilitas masing-masing daerah pemasaran adalah sebagai berikut :
a. Laba Pemasaran Muncar Banyuwangi
1) Laba terbesar produk Rect 198 gram pada tahun 2003 sebesar
Rp. 310.100.247, dan yang tekecil adalah Rect 340 gram pada tahun
1999 sebesar Rp. 21.343.926
2) Ratio Profit Margin terbesar adalah produk Rect 340 gram pada tahun
2000 sebesar 79,81%, dan yang tekecil adalah Rect 340 gram pada
tahun 1999 sebesar 7,07%
3) Operating Ratio terendah adalah produk Rect 198 gram pada tahun
1999 sebesar 77,96%, dan yang tertinggi adalah Rect 340 gram pada
tahun 1999 sebesar 87.09%
b. Laba Pemasaran Muncar Banyuwangi
I) Laba terbesar produk Rect 198 gram pada tahun 2003 sebesar
Rp. 302.914.569, dan yang tekecil adalah Rect 198 gram pada tahun
1999 sebesar Rp. 9.595.181
2) Ratio Profit Margin terbesar adalah produk Rect 198 gram pada tahun
2002 sebesar 18,13%, dan yang tekecil adalah Rect 340 gram pada
tahun 2000 sebesar 0.07%
3) Operating Ratio terendah adalah produk Rect 198 gram pada tahun
1999 sebesar 79,73%, dan yang tertinggi adalah Rect 340 gram pada
tahun 2000 sebesar 87,53%

67
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2. Resiko pada daerah pemasaran Muncar Banyuwangi dan Bali adalah
sebagai berikut :
Setelah diadakannya anlisis terhadap daerah pemasaran yang dilakukan di
PT. NAFO Banyuwangi diperoleh kesimpulan bahwa daerah pemasaran
yang memberikan keuntungan yang terbesar untuk perusahaan meskipun
memiliki resiko yang tinggi, dan daerah pemasaran Bali
mengkonsentrasikan  pemasaran RECT 340 gram karena produk ini
adalah produk yang memberikan keuntungan yang besar bagi perusahaan
dan memperkecil resikonya. Daerah pemasaran Muncar Banyuwangi
mengkonsentrasikan pemasaran produk RECT 198 gram dan
memperkecil resikonya. PT. NAFO Banyuwangi lebih meningkatkan
volume penjualan produk RECT 340 gram, karena produk tersebut
memiliki resiko yang tidak tinggi.
Daerah pemasaran Bali adalah daerah pemasaran vang memberikan
keuntungan tertinggi untuk seluruh produknya. Oleh karena itu sebaiknya
daerah pemasaran Bali mendapat prioritas pengembangan di masa depan
yang akan dating untuk seluruh produknya dengan memperkecil
resikonya, namun tidak mengabaikan daerah pemasaran yang lainnya.

1.2 Saran

Berdasarkan pada analisa yang sudah dilakukan maka dapat disarankan pada

pihak perusahaan mengenai beberapa hal vaitu :

I. Perusahaan sebaiknya mempertahankan dan mengembangkan potensi daerah
pemasaran Muncar Banywangai karena mampu memberikan profitabilitas
lebih tinggi dibandingkan daerah pemasaran lain. serta hendaknya tidak
mengabaikan daerah pemasaran yang memiliki dimiliki oleh daerah
pemasaran sehingga profitabilitas daerah pemasaran tersebut meningkat.

Perusahaan lebith mengawasi efektivitas biaya-biaya vang dikeluarkan agar
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kenaikkan biaya operasional tidak terlalu tinggi sehingga dapat lebih
meningkatkan profitabilitas yang dicapai serta memperkecil resiko yang ada.

. Perusahaan harus mampu mengembangkan potensi yang dimiliki oleh seluruh
daerah pemasaran misalnya dengan cara meningkatkan promosi penjualan
melalui iklan media cetak maupun elektronika, atau dengan personal selling
dan meningkatkan layanan pada mutu kaleng. Selain itu perusahaan lebih
memotivasi semangat kerja para karyawan dengan memberi insentif yang
lebih besar bila melakukan kerja lembur dan juga kualitas SDM (Sumber Daya
Manusia) perusahaan tatap dijaga dengan baik.

Untuk daerah pemasaran pada Muncar Banyuwangi, supaya diperhatikan
untuk efisiensi biaya penjualan agar profitabilitas meningkat.

Untuk daerah pemasaran pada Bali, diperhatikan mengenai stabilitas penjualan
agar resiko bisa di tekan.
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Lampiran 1
Penjualan Masing-Masing Produk Untuk Daerah Pemasaran
Muncar Banyuwangi
Periode 1999-2003 (Dalam Rupiah)

Tahun 1999

Produk Unit  Harga Total
Rect 198 gram 3.536.529 220 778.036.380
Rect 340 gram 1.118.772 270 302.068.440
Tahun 2000

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 4.474 902 220 984.478.440
Rect 340 gram 1.037.748 270 289.478.440
Tahun 2001

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 5.383.453 235 1.265.111.455
Rect 340 gram 1.470.246 295 433.722.570
Tahun 2002

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.231.893 245 1.526.813.785
Rect 340 gram 2.549.012 305 777.448.660
Tahun 2003

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6918477 260 1.798.804.020
Rect 340 gram 2.549.078 315 401.964.570

Sumber Data : Tabel 2.4
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Lampiran 2

Penjualan Masing-Masing Produk Untuk Daerah Pemasaran

Periode 1999-2003 (Dalam Rupiah)

Bali

Tahun 1999

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 3.536.629 220 778.058.380
Rect 340 gram 1.118.872 270 302.095.440
Tahun 2000

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 475.002 235 104.500.440
Rect 340 gram 1.073.848 270 289.938.960
Tahun 2001

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 5.383.553 235 1.265.134.955
Rect 340 gram 1.470.346 295 433.752.070
Tahun 2002

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.231.993 245 1.526 838.258
Rect 340 gram 2.549.112 305 777.479.160
Tahun 2003

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.918.577 260 1.798.830.020
Rect 340 gram 1.276.178 315 401.996.070

Sumber Data : 2.5
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Lampiran 3
Perincian Harga Pokok Penjualan Masing-Masing Produk
Untuk Daerah Pemasaran Muncar Banyuwangi
Periode 1999-2003 (Dalam Rupiah)

Tahun 1999

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 3.536.529 170 601.209.930
Rect 340 gram 1.118.772 220 246.129.840
Tahun 2000

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 4.474 902 170 760.733.340
Rect 340 gram 1.073.748 220 236.224.560
Tahun 2001

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 5.383.453 185 995.938.805
Rect 340 gram 1.470.246 245 360.210.270
Tahun 2002

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.231.893 195 1.215.219.135
Rect 340 gram 2.549.012 255 649.998.060
Tahun 2003

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.918.477 210 1.452.880.170
Rect 340 gram 1.276.078 265 338.160.670

Sumber Data : Tabel 3 4
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Lampiran 4
Perincian Harga Pokok Penjualan Masing-Masing Produk
Untuk Daerah Pemasaran Bali
Periode 1999-2003 (Dalam Rupiah)

Tahun 1999

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 3.536.629 170 601.226.930
Rect 340 gram 1.118.872 220 246.151.840
Tahun 2000

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 475.002 170 80.750.340
Rect 340 gram 1.073.848 220 236.246.560
Tahun 2001

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 5.383.553 185 995.957.305
Rect 340 gram 1.470.346 245 360.234.770
Tahun 2002

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.231.993 195 1.215.238.635
Rect 340 gram 2.459.112 255 650.023.560
Tahun 2003

Produk Unit Harga Total
Rect 198 gram 6.918.577 210 1.452.901.170
Rect 340 gram 1.276.178 265 338.187.170

Sumber Data : 3.5
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Lampiran §
Perincian Biaya Administrasi dan Umum Tiap Daerah Pemasaran

(Dalam Rupiah)

Daerah Pemasaran Muncar Banyuwangi
BIAYA ADMINISTRASI DAN UMUM
Tahun
1999 2000 2001 2002 2003

Jenis Biaya

Biava Administrasi dan Umum :

Gaji Pimpinan dan Karvawan 23.700.000  23.400.000 23.700.000 25.765.000  2.576.000

Premi Asuransi 2.540.000  2.540.000  2.540.000  3.080.000  3.080.000
Depresiasi alat-alat kantor 1.152.225 1152225 1152225  L153350  1.153.350
Depresiasi Gedung 1662475 1641530  1.876.635 1951450  1.998.390
Air dan listrik 12.791.800  13.102.000 13412200 14265250 15.335.250
JUMLAH 41.846.500  42.135.755  42.681.085  42.214.050  47.331.090

Daerah Pemasaran Bali
BIAYA ADMINISTRASI DAN UMUM
Tahun
1999 2000 2001 2002 2003

Jenis Biaya

Biava Administrasi dan Umum :

Gaji Pimpinan dan Karyawan 23.800.000  23.975.000  23.980.000 25800500  25.965.000

Premi Asuransi 2.600.000 2625000 2785000  2.975.000  3.150.000
Depresiasi alat-alat kantor 1.250.250 1250250  1.250250  1.575000  1.589.500
Depresiasi Gedung 1.775.450  1.850.000  1.850.250  1.975.500  2.300.000
Air dan listrik 12.875.000  12.980.000 13.145000 13.375.000 13.667.500
JUMLAH 42.300.700  42.680.250  43.010.500  44.901.000  46.672.000

Sumber Data : PT. NAFO Banyuwangi
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Lampiran 6
Perincian Biaya yang Dikeluarkan
PT. NFO Banyuwangi
Periode 1999-2003 (Dalam Rupiah)

Jenis Biaya 1999 2000 2001 2002 2003

Gaji Pimpinan dan 170.470.000 171.879.400 182.661.310 195.060.506 1.120.750.000

Karyawan Pusat

Premi asuransi 2540000 2650000 2700500  2.850.500  3.080.000
Sewa Gedung 1152225 1641530 1152250 1152350  1.152.550
Pembayaran kredit dan 1662475 1641530 1876635 1951450  1.998390
Penagihan

Biaya Advertensi 1.975.500 2000000  3.500000  4.750000  6.850,000
JUMLAH 177.800.200 179.323.155 191.890.695 205.764.806 233.831.440

Sumber Data : PT. NAFO Banyuwangi
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