USAHA MEMPERTAHANKAN LABA MAKSIMAL DENGAN
KEBIJAKSANAAN POTONGAN HARGA PADA
BENGKEL LAS MULIA ABADI
SAMARINDA

Oleh :

HERTIANA
NIRM : 91.11.311.401101.00623
NIM : 91.11.086

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI MUHAMMADIYAH
SAMARINDA

1995



Judul Skeripsi

Mama Mahasiswa

NIM

MIRM

Jurusan/
Frogram Study

Fembimbing I,

: USAHA MEMPERTAHANKAN LABA
MAKSIMAL DENGAN KEBIJAKSANAAN
POTONGAN HARGA PADA BENGKEL
LAS MULIA ABADI SAMARINDA.

HERTIANA

2111084

H Z1.11.311.401101.004623

Manajemen

Menyetujui s

’ —

M IN ABDULLAH, SE SAYID SAHER,SE

Mengesahkan :

ketua STIE MUHAMMADIYAH

/(;IFIN HADI




RINGKASAN

TIANA, Usaha Menpertahankan Laba Maksimal
Dengan  kKebijaksanaan Fotongan Harga Fada Bangkel
Las Mulia Abadi dibawah binbingan Bapak HM .
BUSTAMIN AEDULLAH, SE dan Bapak SAYID SAHER, SE.
Tujuan penelitian’ yang. dilakukan di sgini
adalah wuntuk mengetahui besarnya keuntungan
maksim§1 parusahaan Bengkel Las Mulia Abadi
Samarinda pada biaya berupa, produksi dan harga
jual akan tercapai keuntungan maksimal vang
diakibatkan karena adanya poteongan bharga Sy
sampal dengan 35%.
Badasarkan hasil perhibungan analisis dan
pEmbahasan pada'VEabQV, dikatanuwi bahwa biava

rang dikeluarkan pada keuntungan yang - maksimal-.

~

adalah sebesar Rp 2.848,993,93,-

Sedangkan hasil pEniualan Tralis pada
keuntgngan maksimal vaitu pada produksi 93
Mebtar Peﬁsegi Tralis Sebesar Rp Z.022.500,-
penarimaan barsih psrusahaan Bengkol Las Mulia
ot

Abadi  Samarinda setelah dikuwrangi potongan 3%

sampai dengan 3% adalah Rp Z.877.373,-.
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kepadirat Allabh  SWT, kafena atas rahmat dan
karunia—iya Jualah penyusunan skripsi vang
berijudul “Usaha Mempertahankan Laba Maksimal Dan

kebijaksanaan Fotongan Harga FPada Benagkel as

Pielia abadi Samarinda®  ini dapat terseiesaikan.
Fenulis menvadari di dalam penulisan  ini

masih banvak terdapat kesalahan-kesalahan, sebagail

manusia biasa tidak terlepas dari kesalahan dan

kehilapan serta  keterbatasan kemampuan penulis

Fada iembaran ini penulis juga ingin
meznvampaikan rasa terima kasih pada pihak-pihak
vang t=lah membantu,_membimbing dan memberibkan
dorongan kepada penulis baik moril maupun materil

sehlngga pEnulisan shripsi int - dapat

terselesaikan. Sehuburigan dengan bantuan tarsebut,
makav S2CArA marturut-turuat pEnulis
menvympaikan ucapan terima kasih kepada Yth:
1. Bapak ketua STIE Muhammadiyah Samarinda

Leserta Staf Dosen dan Civitas Academikal

b1

. Bapak M. Bustamin abdullah, SE selaku
pembimbing I dan Rapak Sayid Saher, SE

selaku pembimbing IT, vang telah



mengarahkan dan membimbing penulis dalam
menyelesaikan skripsi ini.

2. Bapak Heri, selaku pimpinan Bengkel Las
Mulia Abadi Samarinda vang telah
memberikan izin benelitian untuk menvusun
skripsi ini dan memberikan patunjuk
menganal penelitian yvamg penulis lakukan.

4. para lkarvawan FBengkel Las Mulia Abadi
Samarinda yang telah banyak membantu

mamberikan informasi.

a1}

- Drang tuwa serta saudaraka vyvang telah
memberi restu serta dorongan semangat.

Semoga segala  bantuan dan jasa baik  vang
telah diberikan akan mendapatkan balasan vang
lebih besar dari Allah SWT.

Akhirnya penulis sadar bahwa banyak
kelemanhan dan k=kurangan vyang terdapat dalam
penyvusunan  skiripsi ini, maka sarén -  saran  vang
konstrukbif samngat penulis harapkan guna  kemajuwan

. .-
panuliis  dan  sebagal bahan introspeksi penulis.

Kiranva skripsi ini dapat memberikan manfaat bagi

pembacanya.
Fenvusun

HERTIANA
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DAFTAR TABEL

Ferhitungan biava produksi tralis pada bengkel
las Mulia Abadi Samarinda Tahun 1924.
Daftar produksi tralis perusahaan bengkel Las

Mulia Abadi Samarinda tahun 1994.

-l

L
po
1t

At tar realisasil panjualan tralis - pada
pérusahaan Bengkel Las Mulia Abadi »SamaFinda
dalam Tahun 19%4.

Daftar penerimaan hasil peniualan Tralis
dengan adanya potongan harga 34 - 8% dalam
Tahun 1994 pada perusahaan Eengkel Las HMulia
Abadi Samarinoz.

Fersiapan perhitungan keuntungan Maksimal pada

perusahaan E=zngkel Las Mulia Abadi Samarinda

Tahun 1994 (Dalam Ratusan Ribu Rupiah) .



BAB I

PENDAHUL UAN

A. Latar Belakang

Setiap perusahaan yang memproduksi  suatu

barang atau jasa pada dasarnya mempunyal TUuiuan

WAy Fama vakni ingin mencapal laba vang
semaksimal mungkin, dengan pengorbanan yang

seminimal mungkin pula. Baik perusahaan tersebut

perusaiaan kecil, perusahaan ma2nangah maupun
perusahaan besar tentunya perusahaan tersebut

menghadapi beberapa pilihan/alternatif yang disatu
pihak akan memberikan kemungkinan keuntungan vang
besar namun resiko vang dihadapi juga cukup besar.
Sedangkan dilain pihak akan memberikan Launtungan
vang hkecil, tetapi resiko vang ditimbulkan  Jjuga
becil. B
Dalam zra  pembangunan bangsa Eadanesia
dewasa ini pertumbuban dunia usaha terlinat Crbup
m@nggembi?akan_ terutama pada sektor parindustrian
yvang mangolah  bahan baku menjadi  barang jadi,
separti  halnya dengan EBengkal Las Mulia Abadi
Samarinda. PerusahaanAini memproduksi tralis yang

terbuat dari bahan baku besi.



D]

kFarena itu perusahaan itu tergabung dalam
pengusaha skonomi lemah, maka pimpinan Bengkel Las
Mulia Abadi Samarinda dihadapkan pada perusahaan-—
perusahaan vyang ada di Kotamadya Samarinda itu
sendiri, juga saingan dari produbk-
produk sejenis yang langsung didatangkan dari luar
daerah kalimantan Timur seperti dari Surabaya dan

dagrah—d

il

sran  lainvya di pulauw Jawa. Farsaingan
vang begitu  hebat menghendaki kepakaan dan
kejelian terhadap setiap kesempatan pasar vang ada
pada kondisi yvang bagaimana perluasan pasar dapat
dilakukan dan barapa jumlah produksi vang akan

dijual pada setiap kondisi te2rsebut.

F

13

2 keadaan seperti inilah perusahaan

malakubkan kebijaksanaan—kebijaksanaan separti
meniniau kembali mengenai harga per meter persegil
vang t=lah ditetapkan se2belumnya, dan sebslum

Eebliiaksanas

i
i
i

n  harga dilaksanakan panjualan rata-

rata.

B. Perumusan Masalah

telah dijelaskan secara terperincl

keadaan p2rusahaan persa@orangan Bengkel tas Mulia

i}

Abhad i Samarinda, dengan kebijaksanaan harga,

sebelunnya omzet penjualan rata-rata hanya naik



satu  persen. Dengan demikian perusahaan tersebut

masih belum menggunakan kebijaksanaan harga dengan

baik, untuk itu yang menjadi permasalahan adalah:
"Apakah adanya kebijaksanaan harga dengan
penjualan 20 meter persegi pertama
diberikan potongan S% dan selebihnya 3%
vAang  ditetapkan  perusahaan mésih dapat

membarivan kauntungan maksimal .

C. Tujuan dan Kegunaan Fenelitian

1. Untuk mengetahui dengan adanva
lebijaksanaan harga dengan mamberikan
potongan harga 3% sampai 5% vang alkan -

ditztaphan peirusahaan, masih dapat

u

membarikan kuntungan.

2. Sebagail bahan informasi bagi pemilik
parusahaan, sehingga dapat diambil
bepubusan—-keputusan vandg berguna bagi

perusahaan tersebut dimasa vang akan datang.



BAB I1I

DASAR TEORI

A. Teori Marketing
1. Pengertian Marketing

Un ok membEﬁ;kan suatu gambaran yang cukup
ielas mengena: pengertian marketing, maka di bawah
ini akan pénulia Lemukakan baberapa  pendapat,
diantaranvya menurut M. Manullang, dalam buku
Fengantar Ekonomi Ferusahaan :

Marketing adalah segala aktivitas

vang dikarjakan oleh orang-otrang

atau badan—badan untuk memindahbkan

bararg-barang dari ‘tangan produsen
ningga ketangan konsumen. 1)

anjutnya dikemukakan juga oleh

[onwy

=

i

William J.Stanton pengertian tentang wmarketing

(pemasaran} v

7

a

ang disadur oleh BEasu Swastha,DH

dan Irawan sszbagal berikut:
Famasaran adalah  suatuw mistem
keseluruhan dari kegiatanm bilisnis
yang ditwiakan unbuk mereancanakan,
menentukan  harga, mempromosikan,
dan mendistribusikan barang dan

jasa yang memuaskan baik pada
pambelli yang adammaupun pembalian
vang potensial. =)
1. Manwllang, Fengantar Ekonomi Perusahaan,

halaman 203

2) Basu Swastha DH dan Irawan, Manajemen Pemasaran
Modern, Lembaga Manajemen, Akademi Manaji=men
Ferusahaan, YKFPN, Yogyakarta, 1981, halaman 3



Setelah kita melihat berbagai difinisi
tentang marketing yvang dikemukakan oleh para ahli
seperti tersebut di atas, walaupun rkelinatannya
berbeda-beda namun s=2cara garis besarnya terdapat
suatu persamaan tujuan di mana marketing meliputi
kegiatan yané berhubungan dengan pendistribusian
barang—-tatrang dan .jasg—jasa dari orodusen
kekonsumen sscara tepat, cepat dan memuaskan serta
menguntungkan bagi pihak produsen maupun konsumen.

kKonsumen di dalam memiliki suatu barang atau
jasa berharap dapat mempercleh kepuasan dari
pemilikan barang dan jasa tersebut dengan m2lswati
Legunaar  atauw utility yang diperolenh dari * barang
dan Jjasa vyang dikonsumsinva. Atau dengan kata
lain, bahwa suatu barang dan jasa itu mempunyai
kegunaan bagi konsumen apabila barang serta  jasa

tersebut  mempunyai bentuk khusus sehingga dapat

dinikmati pada waktu dan tempat dimana dibubahkan.

- i dalam ilmu 2konomi kEegunaan atauw wutility
ity dibedakan menjadi e@mpat macam
1. Form Utility, artinva behws suatu

hehda menjadli amat berguna karena  benda
tersebut mempunyal bentuk sebagaimana
YANG diinginka, atau slatu benda
mempunyail faedah vang lebih besar

sebagai akibat diubahnya bentuk barang



tersebut.

2. Place Utility, artinya bahwa suatu benda
manjadi berguna karena benda tersebut
berada pada tempat sebagaimana vang
diinginkan, atau suatu benda mempunvail

faedah vyang lebih besar apabila benda

e
1]

a2tk barada di tempat vang

dibutuhkan.

-

Y. Possesion Utility, artinya suatu benda

meniadi Dberguna karena benda tersebut

dimiliki sendiri ol=h orang YAang
mEmbutubhkannya atau dapat Sikatakan
canwa TfTaedah vang lebih dari suatu

barang akan diperoleh dengan beralihnva
hak milik.
4.Time Utility, artinva suatu benda menjadi
‘amat berguna atau berharga karena  benda
tersebut berada pada waktu vyang tepat
zebhagaimana yang diinginkan, atau §uatu
barangtaadah yéqg labih besar d=ngan
berialannva waktu, =)
Dalam hal ini vang disaluwrkan adalah barang
dan jasa, =edang vang menvalurkannva adalah
lzmbaga-lantaga marketing.

Z) N. Sutjiono, Op.cit., halaman 638 - 4639



Dengan bertitik tolak dari hal tersebut di
atas, maka di dalam kegiatan marketing dikenal
bebarapa cara pendekatan antara lain:

1. Fendekatan serba barang

(comnodity approach)
2. Fendekatan serba fungsi
{ funcitional approach)
I. Pendekatan serba lembaga
(institutional approach)
. Pendekatan sistem total
({total system approach)
3. Fendekatan serba manajemen
(management approach) 4)

ad.l. Fendekatan serba barang

{commodity approach)

Fendekatan serba barang atau disebut juga
pendekatan organisasi industri, {industrial
organization approach) merupakan suatu
pendekatan pads pemasaran vang mslibatkan
study tentang bagaimana barang—barang

tertentu berpindah dari tingkat produksi ke

Lonsumsn industri.

ad.Z. Fendekatan setrba TGS 1

{functional approacn)

Fendekatan sarba fungsi memp=2laiarid

penasaran dari segl psnggolongan kegiatan

atauw fungsi-fungsinya.

4) Easu 3Swastha DH, Azas—azas Marketing. Edisi
Ledua, Akademi Kewangan dan Bisnis, halaman 29



ad.3F.

Adapun fungsi—fungsi pemasaran tersebut

adalah :

a. Fungsi pertukaran, meliputi pembelian dan
penjualan.
b. Fungsi penysadian fisik, maliputi

pengangkutan dan penyimpanan.

Fungsi penuniang, meliputi pembelanjaan,
penanggung resiko, standarisasi  barang
dan grading, serta pengumpulan informasi
pasat .

Fendekatan serba lembaga

{institutional approac)

g1 dalam pendekatan ini, mampelaiari
pEmasaran dari s=gi organisasi/l=mbaga-—
lembaga vang - terlibat dalam kegiatan

gemasaran, p2ngecer, agen—agen genuniang,

lambaga Lewangan dan sebagainy

i.

u V3. Semnua
lembagsa ini  membentuk satu  sistsm YE-ale

dizebut sistem pemasaran/sistem marketing.

Fandekatan sistem total

(total system approach)

Fendekatan sistem total ini mencakup elemen—
eleman  yang luas dalam sisten pemasaran,

termasul keempat pendekatan di muka.



ad.S. Fendekatan serba manajemen

(management approach)

Fendekatan ini mempelajari pemasaran dengan
menitik beratkan pada pendapat ménejer serta
keputusan vang mereka ambil. Di sini
pemasaran ditinjau sebagai suatu kerangka
vang terdiri atas varabel-variabel ¥y ang
dapat dikontrol seperti produksi perusahaan,
tempat (saluran distribusi}, harga dan
promosi, ditambah dengan variabey—variabel
lingkungan seperti persaingan, permintaan

dan masvarakat.

Adapuh kegiatan apa saja vyang merupakan
fungsi-funsi marketing belumlah tertulis secara
terpadu dari pada pendapat-pendapat péra ahli, di
sini dapat penulis kamukakan pendapat para ahli
termasuk  menurut  Fang Lay Kim Adaﬁ Hazil dalam

bukunva Marketing Suatu Fengantar, vyang  di

dalamnya membagi fungsi-fungsi sebagai berikut:

1. Merchandising, vaitu parencanaan vang
berkenaan dengan memasarkan barang  atad
jasa pada tempat, waktu dan dalam iumtah
vang tepat, dalam aktivitas vang dimaksud
di atas termasuk hal—-hal seperti bentuk

dan ukuran barang itu, pembungkusnya dan



i0

lain sebagainva.

2. Buying, vyaitu membeli dalam arti vyang
aktif, sikonsumsi misalnya tidak ma2nounggu
sampai barang disodorkaan atau ditawarkan
tepadanya tetapi memilih orang dari siapa
ia membeli.

T.S5elling sebaiknya bersifat dinamis apabilsa
vang dinamakan personal selling ia harus
menvakinkan orang untuk membali  suatu
parang atau jasa vyang mempunyail arti
Loma2rsil baginva.

4.Transportation atau Jjuga diss=but tratfic

management adalah perencanaan, salekst

o

dan pengarahan semua alat penganghkutan
vang memindahkan barang dalam proses

marketing.

fu

5.Storage, berarti penyimpanan barang selama

waktu barang dihasilkan dan  dijual dan

Eadang-kadang selama dalam fase
pEny Lmpanan ini p2rlu juga diadalkan

pengolahan iebih lanjut.

L. Standardization and Gradin valtu

il
.

b
-—
i

penetapan batas—batas =lementar berupa
parincian—-perincian  yang harus dip=nuhi

nleh barang-barang buatan pabrik atau

kelas—kelas dan drajat—drajat yang telah
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ditetapkan dengan jalan standarisasi.

7. Financing, vyaitu wmencari dan mengurus
modal wang dan kredit yvang langsung
bersangkutan dengan transaksi-transaksi
daiam mengalirnya arus barang dan Jasa
dari produasen sampail konsumen.

2. Communication, dalam fungsi ini  dapat
dimasukkan sagala-galanya  Yang dapat
memparlancar hubungan di dalam organisasi
dan hubungan ke luar seperti information
dan res=arch, advertising dan

publicity.

9. Risk Bearing atau Risk Management adalsah
cara fungsi  bagaimana mengurangi atau
mengelakkan rugi atau karena rusaknya
parang, hilangnya barang atau turunya
na A 2 ‘

Femudian penulis Eetengahkan pendapat

Rayburn Toeslay dalam  bukunya Frinciple of
Marketing, A4 wmana mambagi fungsi marketing

sebagai berikut :

.

%) Pang Lay Kim dan Hazil, Marketing Suatu
Pengantar, FT Fembangunan Jakarta, 1930, halaman
57 - 938



ad.l.

&)
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1. Fungsi pertukaran

a. Menjual (selling)

b. Membeli (buying)
2. Fungsi—-fungsipengadaan secafa fisik

a. Fengangkutan (transportasi)

b. Fenvimpanan (storage)
3. Fungsi—-Tungsi pemberi jasa

a. FPembiavaan (financing}

b. Fenanggungan resiko (risk bearing)

z. Informasi pasar (market Information)

d. Standarization =
Funsi Fertukaran
Dalam proses menstransfer hak milik dapat
Lita bedakan dalam dua macam fungsi yang
penting, vyaitu mambeli dan menjual. Tujuan
penjuaian adalah wn b menciptagan
permintaan akan produk tertentu  dan
mengusahnakan  untuk mencari pembeli-pembeli
Lepada siapa produk tersébut dijual dengan
harga yang maauaskan pula. Sedangkan tujuan
pembeli adalah untuk memperocleh kwalitas dan

jumlah benda-benda itu siap untuk digunakan

Rayburn Toesley, Principle of Marketing.,

diterjemehkan oleh winardi, Alumni, Bandung, 1972,
halaman 3
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pada waktu tertentu serta tempat vamg tepat

dan mencapai dengan harga yvang memuaskan.

a. Fenjualan (selling)

Tugas pokok makerting adalah

mempartemukan pembeli dan penjual.

Hal

ini dapat dilakukan secara langsung atau

malalui wakil mereka.

Fungsi penjualan mencakup Tunsi-tungsi

tambahan sebagai berikut:

- Fungsi perencanaan dan pengembangan

produk , fungsi penjualan harus

manawarkan produk yang akan memenuhi

kebutuhan serta keinginan para pembeli.

Ferancanaan produk sebagian dapat

dianggap sebagai fungsi produbksi,

tetapi hal ini juga dianggap penting

bhagl markating.

- Fungsi _mencari kontak {Contractual

Fuunction) ., fungsi imi mencakup

tindakan—tindakan di dalam mencari

dan

mlokasi pembeli-pembeli vang dilakukan

oleh para penjual untub  membouat

dan

malalkukan perianjian dengan para

pembeli.

- Fungsi penciptaan permintaan (Demand

Cretion), fungsi ini mencakup semua



b
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usaha Lhusus dilakukan oleh para
penjual untuk merangsang para pembeli
guna membeli produk-produknya.

- Fungsi mengadakan perundingan, syarat—
syarat atau kondisi penjual harus
dirundiqgkan oleh para pembeli serta
peniual.

Femb=2lian (buying)

Seperti halnya dengan penjualan, maka

dapat pula dikemukakan sejumlah fungsi-

fungsi pemb2lian sebagai berikut:

- Funsi perencanaan asortimen—-asortimen
i{Flaning Assortiments), seperti halnva

d

1]

ngan pihak penjual yang harus
menyesuaikan produksinya dengan
kebutuhan*kebuiuhan dasar para pembeli,
maka para pembeli harus pula meiakukén
perencanaan guna men=2ntukan kebutuhan-—
Lebutuhan mereka. Fembeli-pembeli  di
dalam lingkungan dunia usaha harus
mampelajari pasar—pasar mereka sendiri
untuk mengetahui jenia kualitas barang-
barang yang mereka perlukan, dan
Lonsumen akhir pula membuat keputusan-—

keputusan yang sarupa mengenal



n
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asortimen produk yang mereka miliki.

- Fungsi mencari kontak (Contactual
Function), Fungsi ini meliputi usaha
untuk mencari sumber—-sumber benda.
Kerap kali penting bagi seorang pambeli
untuk mencari pnjual-penjual vang dapat
menawarkan produk atau jasaAtertentu.

- Fungsi' mengadakan perundingan {The
Function of Negotation), syarat—-svarat
serta lkondisi pembeli merupakan suatu
hal vang harus dirundingkan dengan
pihak penjual.

- Fungsi Kontrak {The Contractual
Function), perjanjian akhir dibuat dan
ditransfer hak milik yang terjual. Jadi
mambeli dan menjual merupakan fungsi-
fungsi komplementerwse&itar mana semua

usaha marketing berpusat.

Fungsi Fengadaan secara Fisik

(Function of Fhysical Supply)

Transfer produk—-produk secara fisik dari
produsen ke konsumen dilaksanakan @elalud
aktivitas—aktivitas vyang dispesialisasikan
serta tehnis dalam bidang pengangkutan dan

penyimpanan. Fengangkutan merupakan gerakan
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barang-barang dari sumber-sumber mereka ke
tempat konsumen dan penyimpanan (storage),
perati penyimpanan produk-produk dari saat
produksi mereka selesai dilakukan sampai
pada waktu barang dikonsumsi.
a. Fenganakutan (Transportation)

Sudah diketahui secéra umum bahwa dalam

sejarah industri, transportasi yang

[}

diperbaik menyebabkan diperluasnya pasar
yvang menimbulkan produk secara besar-—
besaran serta spesialisasi dalam bidang

industri.

b. Fenyimpanan (storage)
Penyimpénan penting pula bagi marke=ting
terutama dalam proses ekualisasi.
"Fungsinya adalah untuk meny impan
parsedian barang-barang tersebqt sebulum

digunakan. Dleh karend itu waktu . iarang

tersinkronisasi, maka para pengusaha
mangangganp perlu untuk menyimpan
persaedian—persadian {(inventori).

Fenyimpanan meanimbulkan kemungkinan untuk
mampargunakan barang-barang v andg
diproduksi untuk pasar dapat disimpan
sehingga diperoleh permintaan untuk

barang-barang tersebut.
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ad.Z. Funsi Femberian Jasa

(The Facilitating Function)

Ada empat macam fungsi lain vang tercakup di

dalam bidang marketing yaitu:
a. Pambiavaan (financing)
Marketing membutuhkan modal dalam jumlah
vang besar yang ditanamkan dalam bentuk
mesin-mesin, bahan-bahan, tanabh, manusia
dan bendafbenda disimpan secara besar-
besaran untuk dipergunakan dikemudian
hari, di samping itu proses marketing
normal mencakup pula pemberian Lredit
secara luas kepada para pembeli. Guna
mengadakan hal-hal yang demikian, maka
perlu pengawasan atas modal dan alat—alat
denéan apa modal tarsebut disediakan

dinamakan (fTinancing).

b. Mensrima Resiko (Risk Bearing)
S2luruh proses marﬁeting dengan apa
barang—barang ditarik dari para produsen
dan disalurkan kespada para konsuman
m@ncakub soal resiko. Resiko demikian
dipikul oleh mereka mengoper hak milik

atas barang-barang.
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Ada macam—-macam resiko, misalnya:

- kerugian karena kebakaran

kerugian karena bencana alam
- kerwgian karena pencurian

- kerugian debitur tidak membayar

kesulitan finansial umum
vang kesemuanya terletak -~ di luar

Lakuasaan manusia.

Informasi Fasar (Market Information)

Hal vyang penting pula bagi marketing

adalah pengumpulan, komunikasi serta
pnafsiran informasi pasar (data
dasary.

Standarisasi

Standarisasi merupakan istilah umum yang
meliputi penepatan standar-standar untuk
peroduk dalam rangka usaha mendet2rminasi
standar—-standar yaﬁgsesuai dengan produk
dan bila parlu iuga meliputi tindakan
menyortir  produk-produk dalam  tumpukan-—
tumpukan sesuai dengan standar-standar

vang telah ditetapuan
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2. Proses dan Pengertian Penjualan

Istilah penjualan pengertiannya kadang~-
kadang diidentikkan dengan masalah pemasaran.
pengertian tersebut tidaklah tepat, sehingga perlu
adanya penjelasan konkrit.

Basu Swastha memberikan batasan tentang apa
vanag dimalksud dengan penjualan sebagai
berikut:

Fenjualan/menjual adalah seni dan

ilmu  mempengaruhi  pribadi vang

dilakukan oleh penjual untuk

mengajak orang lain agar bersedia

membali bar§pg dan Jjassa yang
}

ditawartan.

Dari difinisi ini jelaslah bahwa panjualan
itu sebenarnya salah satu bagian dari kegiatan
pemasaran secara kesaluruhan. Sebab istilahn
“Pemasaran‘ menganut pengeartian vang cukup luas
serta mencakup kegiatan penijualan, pardagangan dan
distribusi.

Sebagaimana diketahui, seb=lum terjadinya
transaksi terlebih dahule diawali dengan  suatu

prosas.  Terjadinya proses penjualan  itu melalui

73 Basu Swastha DH, Manajemen Fenjualan, ananda,
Yogyakarta, 1981, halaman 2
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a. Fersiapan sebelum penjqalan

b. Fenentuan lokasi pembelian potensial
c. Fendekatan pendahuluan

d. Melakukan peniualan

2. Felayanan sesudah penjualan 8)

. Tahapan-—-tahapan tersabut akan dapat
cdilaksanakan déngan baik bila suatu perusahaan
melaksanakan manajemennya denga tepat dan benar.
Bila dilaksanakan dengan sepekulatif dan mengejar
keuntuﬁgan semata, tentu tidak akan meialui

tahapan sgperti ini.

3. Operasi Penjualan

Tercapainya hasil penjualan produk sesuai
dengan vang digariskan dalam rencana pemasaran
marupakan sesuatun  vang diidamkan olsh satiap
penogusaha. Dangan tercapaiﬁya rencansa hasil
peErnjualan ‘t@rﬁebut, akan tarbalaslah jerih  pavah
mereka menyusun kebiiaksanaan pemasaran  terpadu

8) Basu Swastha DH, Op.cit., halaman 3=

fes
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pada produlk mereka. BRerbagal macam tujuan
pemasaran vang lain misalnya, keseimbangan jumlah
penjualan tiap kelompok produk dan sebagainva,
sering kali dapat tercapai pula sekaligus.

Bagi perusahaan pada umumnya mempunyai tiga
tuiwan unum dalam penjualan, vaitu:

a. Mencapai volume penjualan tertentu.

b. Mendapat laba tertentu.

c. Menunjang pertumbuhan masyarakat. ?)

Usaha-usaha untuk mencapai kestiga usaha
tersaebut tidak sepenuhnva hanva dilakukan oleh
pelaksana penjualan atau para p2niual. Dalam  hal
ini perlu adanva kerja sama vang baik diantara
funsionaris dalam perusahaan (bagian produksi yang
membuat produk, bagian keuvangan yang menvediakan
dana, bagian promosi dan sebagainya) maupun dengan
paras penvalur.,

i

Dalam menoapail tiga tujuan  tadi, pimpinan

dapat mend=zlegasikan sebagian wewsnangnya hkepada
para  tungsionaris di bawahnva, misalnya bagian

kepala pemnasaran pamasaran  dapat mendelegasikan

sebagian wawenangnya kepada sub bagian penjualan.

Froses saperti ini Jdarang dijumpai pada

7) Basu Swastha DH dan Irawan, Op.cit,
halaman 403
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perusahaan—perusahaan kecil, karena biasanya
kegiatan penjualan dan pemasaran langsung dipegang
oleh pimpinan vang Jjuga merangkap sebagai pemilik.

Adapun cara—cara penjualan vang dapat
dilakukan adalah penjualan langsung dan penjualan
tidak langsung. 1)

Fanjualan langsung merupakan cara panjiualan
dimanan penjualan langsung berhubungan/berhadapan
mulka dengan calon pembeli.

Fada pertemuan 1ini terjadi tawar menawar

untuk mencapai kesesuaian antara penjual  dengan

™

pambeal

ara peniualan tidak langsung terjadi karena

[y

dipengsruhi oleh faktor-faktor:

o

Jarak antara peniualan dengan pembeli
cukup jauh.
b. Responéi masyarakat terhadap ssbuah ilklan

atau katolog.

Biava psmasaran langsung cukup besar bagi

pembali.

d. Biava penggunaan sal=smen cukup besar
Ccadl panjual.

2. Terbatasnya waktu vang dimiliki oleh

pamball amepun peniual.

10) Basu Swastha DH, Op.cit, halaman 19



Transaksi penjualan dapat dilakukan melalui
surat, telepon,telex dan cara—-cara khusus lainnya.
Karena penjual atau produsen tidak behadapan
langsung dengan para calon pembeli/konsumsnnya,
maka cara penjualan tidak langsung ini dianggap
tidak’ fleksibel, karena tidak dapat melakukan
pgnawaran sacara visual, sehingga peniual kurang

efoktif.

B. Hipotesis

Setzlah meﬁperhatikaH . latar belakang dan
parunusan  masalah vang telah disajikan terlebih
clahulu, maﬁg dépat ditarik suatu .dugaan samentara
Sebégai perikut: - |

Dugaan  bahwa bkebijaksanaan  harga dengan
penjdalan 30 meter persegi pertama diberi potongan
24 dan selebibnya 3IY atas peniualan taralis  hasil

eroduksi Bengkel Las Mulia Abadi Samarinda masih

cdapat memberikan kEzuntungan maksimal.



C. Definisi Konsepsional

Adalah sangat perlu di sini ditemukakan
tentang batasan—batasan variabel vyang digunakan
dalam penulisan ini terutama yang menvanghkut,
batasan harga, potongan harga dan analisis
marginal. |

Menurut Basu Swastha DH, dalam bukunya azas-—
AZTAS marketing., mengemukakan harga sebagai
berikut:

"

Harga adalah sejumlah tlang
{ditambah dengan beberapa barang
kalauw mungkin) vang dibutuhkan
untuk mendapatkan kombinasi dari
barang besesrta pelayanannya.“ll’

Eiasanvya seorang penjual menstapkan barga
dengan berdasarkan suatu kombinasi barang secara
tfisik ditambah beberapa jasa lain serta keuntungan
vang meamuaskan.

Untuk mempercepat sirkulasi penjuvalan, maka

diberikan potongan  harga, yvang dapgat diartikan

zebagal potongan (discount) dan penghargaan
(allowance) merupakan pengurang dari hargs vang
ada. 12

11) Easu Swastha DH, Op.cit., halaman 147

12} Ibid., halaman 169



Fengurangan harga dapat berbentuk tunai atau
berupa konsesi yang lain. Karena tingkat harga -
vang ditawarkan oleh penjual sangat dipengaruhi
oleh faktor persaingan, maka perlu bagi kita untuk
mengetahui strukfur persalingan pasar.

Dalam analisis marginal, harga ditentukan
atas dasar Lkesimbangan antara penawaran dan
permintaan. Untuk mendapatkan kLeuntungan yang
maksimal, penjual dapat mensntukan harga per meter
parsegli, di mana permintaan per metar perseginvya,
atau dengan kata lain Marginal Revenue sama dengan

Matrginal Cost.



BAB III

METODE PENDEKATAN

A. Definisi Operasional

Sehubungan dengan batasan—batasan dalam
pembahasan makalah ini, maka salanjutnya
indikator—-indikator yang telah dikemubkakan

terlebih dahulu akan dijelaskan sesuail dehgan
penelitian di Bengkel Las Mulia Abadi Samarinda,

diuraikan sebagai berikut:

1. Tralis adalah peralatan rumah vang
digunakan sebagal pengaman bagi jendela
biasa maupun yang terbuat dari kaca nako,
agar tak dapat dimasuki olen pencuri atau
orang-orang vang ingin masuk secara paksa
melalui jendela tersebut.

2. Bengk=2l Las Mulia Abadi adalah bengkel
parusahaan vang memproduksi tralis
tersebut dan meniuval sendiri ke pembeli
dan pamesan  akhir. . Tralis tarsebut
terbuat  dari  bahan  baku besi, dengan

jenis besi sepwr bi: plat besi (besi

[ig]

trip), plat siku dan beton neiser semua
dengan berbagai ukuran dari vang terkecil

sampai yang cukup dengan ukuran



kosen/jendela sesuai dengan ukuwran vang

diperlukan.

i

. Kebijaksanaan harga di sini adalah jumlah
harga vang ditentukan oleh perusahaan,
pada hakekatnya adalah merupakan tawaran
produsen -kepada konsumen atau pasar
diterima atau tidal, harga beli
tergantung kepada pembeli atau pasar vang
menetukannya. Jadi kebijaksanaan harga di
sini dimaksudkan oleh perusahaan agar
mancapal tujuan yang telah ditetapkan.

4. kKeuntungan maksimal yvang dimaksud di sini

adalah keseimbangan antara pndapatan

marginal dengan biaya marginal suatu

produk vyvakni tralis tersebut di dalam

rangka memproduksi tralis.

B. Jahgkauan Pénelitian

Untulk mamparoleh data vang diperlukan,
penulis mengadakan penelitian pada Bengkel Las
Mulia Abadi vyang berlokasi di Jalan Sentosa
no. P00 Samarinda, serta mengadakan observasi

langsung ke lapangar yvaitu ke lokasi benghkel.
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C. Perincian Data Yang Diperlukan

Sesuai dengan tuwjuan penulisan ini, maka
perincian data vyang diperlukan adalah sebagai
berikut:

1. Perkembangan Bengkel Las Mulia Abadi Samarinda
sejak berdirinya perusahaan secara LimLm .

2. Biava-biava vyang diperlukan untuk memperocdubksi
tralis dalam tahun 1994.

3. Harga jual tralis per meter persegi.

4. dJumlah peniuvalan selama tahun 1974.

t

9. bata-data lain vang ada hubungannya dengan

penulisan ini.

D. Tehnik Pengumpulan Data

Dalam wsaha memp=aroleh data Ji lapangan,
penulis melakukan penalitian langsung ke objek
penslitian dengan mempérgunakan beberapa tehnik
pengumpulan data sebagai berikut:

1. Data perimer diperoleh dengan penelitian  yang
dilabtukan langsung ke objel: penelitian, vaitu
Bengkal Las Mulia Abadi Samarinda. Data vang
diperoleh didapat dengan jalén melakukan

wawancara deangan pimpinan maupun karyawan .



Total
EHiava
Laba

i.aba

penjualam

maksimal

Data sekunder diperoleh penulis dengan

mengadakan penelitian di perpustakaan atau

dengan jalan membaca buku-buku atau literatur

vang ada kaitannya dengan penelitian ini.

E. Analisa Dan Pengujian Hipotesis

Dari hasil penelitian diperoleh data, jumlah

selama tahun 1994 dan biaya—-biaya vyang

terdapat pada tahun tersebut.

Untuk mencari keuntungan yang maksimal,

dapat digunakan rumus sebagai berikut:

Revenu (TR) = p.x (harga x jumlah satuan)
Total (TC) = c.x (biaya ¥ jumlah satuan)
= TR - TC
Maksimal = TR" - TC’
S2lanijutnya N tuk mancari kauntungan

dipergunakan persamaan garis lengikung

dengan rumus sebagal berikut:



Y = a + bx + cx? 13)
Dimana :

Y = merupakan pendapatan/biaya
(TR) maupun (TC) dari
penjualan tralis

A, b, o= marupakan konstante vang

dicari, di mana untuk garis a

merupakan besarnya biaya tetap

e

Luantitas tralis yang terjual

il

Sedangkan besarnya nilai a, b dan c dapat

dicari dengan cara persamaan matematis sebagail

berikut:
oy = n.a + ¢ I xt
2y = a & «°f
nouty =a Z x2 +c & x4 14}
Farena TR’ = TC’ adalabh sama dengan MR = MC,
maka laba maksimal perusahaan adalah MR = MC 13)

17%) Agus Ahvari, Manajemen Produksi, Fenegendalian
Produksi, Fekon UGM, Yogyakarta, 1983, halaman =11

14y Ibid, 312

13%) Ibid, 299



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Singkat keadaan Perusahaan

Ferusahaan EBengkel Las Mulia ﬁbgdi adalah>
s2buah  perusahaan perseorangan vang mnamperodubksi
peralatan rumah tangga, vang terbuat dari  bahan
baku berupa besi beton besi plat atau becsi strip.

Ferusahaan Bengkel Las HMulia Abadi  vang
berlokasi di jalan Sentosa RT.Z0 No.50 Samarinda
ini milik PBapak Heri, vang semula bekerja pada

parusahaan galangan kapal s=bagai tukang lias.

e ]

2ngan pengetabtuan dan pengalaman vyang dimiliki,
maka pada tahun 1992 beliau wmendirikan usaha
zendiri yaitu mendirikan Bengkel Las Mulia Abadi.
Lsaha iﬁi memperoduksi: peralatan Fumah
tarngga vang iterbuat dari besi. separti  kursi

arntik, rak piring, pagar, s=rta tralis.

B. Proses Produksi

Datam uwsaha memproduksi tralis tersebut
perusahaan  oemerlukan  proses  produksi sebagai
Darikuts

1. Eesli beton dipotong dan dibentuk sesuai déngan

ukuran—ukuran yang ada pada gambar‘madel'hasil




14

prodgksi~peru$ahaan;

Fada"bagian Lés besi beton térsébﬁt.fdiséﬁb@hq;”
'atau dilas hingga membantuk 'tr3115  1yang_

diinginkan.

Tralis yang telah selesai di%aS‘ disefahkan 
kepembégian pembersihan dan pengecatan.’ |

Tralis vyang telah selessai dan. telah kérihﬁ
catnya dianggut. ke gudang, danvvée;anjgtﬁyé”
manunggu pérmintaan dari pembeii’akhir méuﬁuﬁ
pedagang vang menjadi langganan bengkel‘vlééj
terssbut. |

Untubk menbarikan penielasan mengenal prosss

produksi dapat digambarkan sebagai berikut:

Bahan Bakuw — 5 Bagian Femotongan dan
Fembentukan

Fahan Penolong - Bagian Fengelasan

Eahan Fa=nolong e = Bagian Fambersihan’

dan Fengecatan

Prodgk Jadi




C. Biaya Produksi

Ferhitungan biava produbksi perimeter pérsegi'

vang telah diperhitungkan ocleh perusahaan ﬂEeng

Las Mulia Abadi Samarinda tahun 1924 adalah sebag;.~

berikut:

1 batang besi beston 12 mm @& Rp B.000 = Rp  B.

[

i1 batang besi beton & mm @ Rp 3.750 = Rp

% batang besi beton I mm @ Rp 2.000 = Rp 4.
L/4 kaleng calt dasar @ Rp 1.500 = Rp

[
.
I
—
e
'

=2ng cat luas/lapis @ Rp 4.000 = Rp 1.

=

1/7% bungkus kawalt las @ Rp 12.500 = Rp 4.

100G litar solar per bulan

kel

(e[l a

TS0

o0

75

alulnl

167

b
5 .L" o0 " f""...'"

@ Rp 38O = Rp 38.000
4,4 liter oli per bulan
@ Rp 4.000 | = Rp 18.000
Biaya bahan bakar dan palumnas Rb 34. 000
100 m2i=zr persegi yvang dihasilkan, maka Rp 5&@
Rp 23.852

Biava tenega keria

- frlam 20 hari -ia perbulan
dihazilkan 100 meter persegil tralis,w
tenega _k@kjéllimag@rangid@ngan’ ﬁpah»

Rp 4.000 peér hari wntuk  seorang




teénmaga kerja, karena produksi . per .

hari 8 meter persegi, maka biaya
tenaga kerja per meter persegi‘ adala

sébhesar

Bai; pimpinan dan karyawan petr bUlani
s=bssar Rp 540.000, karena ada tiga
pirrodubksi .yamg dihasilkan, maka gaii-
tsrsebut dibagi tiga dan kemudian
dibagi dengan meter persegi out put

yvang dihasilkan sejumlah 100 matear

pairsegl, hasilnya

Biava tenaga keria per meter persegi
Biaya Overhead Fabrik

Biava overhsad pabrik diperhitungkan
s=bagal barith: mengenal  penyusutan
dilakbubar  dengan metmde'garia-~lurus

dan pada akhir tahun kelima fidak

sisa, semua di hitung

r
b
[= N
e
=
m
rt
a
s
s
p
=
1

pertahun dan dibagi perbulan  sebagail

beritut:

- FeErvusctan peralatan dan mesin las Rp

~ Paayusutan bangunan Rp
- Izin-izin dan ipeda ' ]p

Rp .4.000

Rp  1.800

Rp  5.800

FO0, D00
432,000
150,000

Biava overhgad paberik per tabun Kp
Eiaya overhead pabrik perbulan Rp
kKarena out put 100 meter persegl,

maka per mekter persegi - - . Rp -

LEZR 000 -
111,000 .

1,100 .
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Tabel 1: Biaya Froduksi Tralis pada Bengkel Las
Mulia Abadi Samarainda Tahun 1994

NO JENIS RIAYA FER METER FERSEGI
1.} Biava bahan ' Rp 23.852.00
2.| Biava tenaga kerja Rp 3.800.00
Z.| Biaya overhead pabrik Rp 1.11G.00

JUMLAH Rp IOLUTERL OO i

Sumbeat i Bengkel Las Mulia Abadi Samarinda
tahun 12795

D. Jumlah Froduksi

Jumlah produksi perusahaan pada fahun 1794
disajikan pada tabel berikut ini.
Tabel 2 : Daftar Froduksi Tralis Farusanaan

Eengkel Las Mulia Abadi Samarinda pada
tahun 1794

falid RLA_AN o JuM_AaM PRODUKS T (mé )
L.’ Januari 20

2. Februari S

. Marat Fi

4. Apt il =1

Q. e 1 20

&. Jumi 1G0

7. Juli 100

3. Agus tiis 100G

T Septembes &

10, Dk tober P

11. Novembar S0

12, Desemb=v 30

Sumbear ¢t Bengkel Las Mulia - Abadi  Samarinda

tahun 19295

o



Tabel

% & Datiar Realisasi Panjualan'TEalis ~pada

Farusahaan Bengkel Las FMulia Abadi
Samarinda dalam Tahun 1224
NO BULAN EWALITAS YANG JUMLAH
TERJUAL (m2) FENJUALAN -
1.{Januari 74 Rp 2.405.000.00(
2. |Februari 81 Rp 2.432.900.007)
Z.oiMarat 8= Rp 2.46%97.500G,00
4. lApril 0 Rp. 2.2253.000.00
3. Mei 21 Rp 2.%37.500.00
&. | Juni 93 Rp  Z.0Z2.500.00]
7.(Juli 82 Rp 2.892.5800,00
8. lAgustus 112 Rp 2Z.&50.000.00
7. |September 24 Rp F.053.000.007
10, {Oktober 28 Rp 2.8&0.000.00
11. |Movember 31 Rp 2.632.2300.00
1Z.|Desember BE Rp 2.4%97.300.00
Jumlah 1.059 Rp 34.417.500.00
Sumber 3 EBengkel Las Mulia Abadi Samarinda
: Tahun 1994 ' ' :
kFeterangan @  Harga jual per me ter parsegli .
Rp Z2.3500



BAB V

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. ANALISIS

Salah satu tujuan kegiatan pemasaran adalah
mempengaruhi pemb=li agar bersedia membeli barang
dan jasa psrusahaan pada saat mereka membutuhkan.

Hal ini sangat penting bagi mensjer perusahnaan

untuk  memahami “mengapa dan bagaimana® tingkah'
laku Lonsumen tersebut demikian?, sehingga -‘b‘”?@W

perusahaan dapat me2ngembangkan produk, menentukan

nargs, mampromosikan dan mendistribusikan
produknya secara lebih baik. Denaan mempelajiari IR

perilaku  pembeli, menejer mengetahul  kesempatan

baru vang berasal dari balum terpenuhinya

kebutuhan dan kemudian mengidentifikasikannya

untuk mangadakan segmanbtasi pasar.

Agar para pemakai dapat dengan mudah

mamperoleh produk yang dihasilkan produsen setiap

sast mereka  membutuhkannya, maka produsen  vang et

bersangkuatan  harus  dapat menjamin agar  produk

tersaebut selalu terssdia disetiap Ttempalt vang

diingini atau  vang terdekat dsngan pambeli.
Tanggung jawab tersebut  merupakan inti dari

. kegiatan distribusi produk, yang merupakan mata

rantai, jalurnya | panjang atau  pendshk.  ;‘QgFu”;
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EB. FEMBAHASAN
Dengan mempertimbangkan hal-hal yvang penulis
wraikan pada analisa, maka dengan kLebutuhan dana,

tenaga penjualan, efesiensi kerja dan penggunaan

dana, kzadaan prasarana setempat maupun
pengetahuan cdan pengalaman mengenal pasar
setempat, s2ring kali produsen memilin untuk

barkeria sama dengan pedégang guna menvalurkan
hasil produksinya.

Demikian juga halnya dengan perusahaan
Begkel Las Mulia Abadi Samarinda yang memproduksi

tralizs selalu berusaha agar tujuan parusanaan

tersebut dapat tercapal dengan baik.
Salah satu usaha vyang dijalankan oleh

psrusahaan Bengkel Las Mulia Abadi Samarinda dalam
rangka memazarkan produknya adalah  dengan  cara
mambarikan disaount/potonéan atas penivalan. Untuk
periualan 50 meter  persegl  periama dikenakan
potongan sebesar 5% dan selebihnya Z4.

Cengan adanva potongan harga ini diharapkan

pEnivalan dapat ditingkatkan dalam rangka

mamperolen laba ataw kauntungan yand maksimal .

Rerikut ini  penulis  aEan mampet1lihatkan
perhitungan  mangenal keuntungan maksimal yang

diperoleh perusahaan pada tahun 1994 separti pada

tabel di halaman beribut.
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Untuk .ménghituhg : keuntdﬁgan'f.3maksimal"
digunakan pendekatan garis - 1enghung, ’éebégai~‘

herikut

" — 5
oy = na + ¢ & KP
hond — Al a

=Ny = b I u*

w 2] — "~

oty = a &

9.05%,7199755

8.937,704212 b
b = 1.017957498

= 1.01294

Untk mencari o mEnggunakan cara ¢

It

1. 329,94%75 12 a + B.937,20421

It

n

2. 251,281,46435813 B.937,90421 + 4£.967.995,8039

Untuk mencari ¢ terlebih dahulu nilai 12 harus -
dipersamakan = dengan nilai 8.937.50421 - dap -

245,754,93I829 =
251.281,44581 =

L9T7 90421 A - &£.687.117,4384
LSI7 904721 A + &£.947.995,8059 o

s I

~ 5.526,70782 = - B810.878,1&73 c

- D.3526.70732

|

- H10.878,1673
c = O,0177777258

c = (,0178
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AUntuk.mencarivniiai as-digunakan‘perhituﬁdah
sebagai berikut: | .
329,94975 = 12 a + B.9I7,90421 (0,01778)
I22,949275 = 12 a + 1585§1593u85
12 a = F329,94975 -~ 158,91593685
12 a = 171,0338131 v ;
a = 171, O3ZIB13L
a = 14,2928117738

a = 14,2532

Y= 14,2528 + 1,01296 2

Fauntungan perusahaan  EBengkel Las " HMulia

Abadi Samarinda adalah merupakan Lelebihan
penarimaan di atas biava vang diteluarkan

perusahaan tersebut, sehingga besarnya keuntungan

perusahaan Bengkesl Las Mulia Abadi Samarinda (f)

Dengan demikian keuntungaﬁ ini mempunvail
fungsi persamaan TR —- TC ataw fungsi penerimaan
dikurangi dengan fungsi biava. |

keuntungan  maksimal dicapai apablia  fungsi
~ keuntungan  ini  dicari  turunannya aan ] turgnén'

ters=sbut sama dengan O (nol).



T

menjadi

TR’ =
Yy o=
TR =

.'Déngan démikianvdapat-d;ﬁiﬁgﬁg;ﬂ

TR = TC

dTeC

TG

14,2338 + 1,01294 + 0,01778

(]

TC 14,2328 + 1,013%94 + G,01778

~
~

Fungsi ini diturumkan menjadi:

TR”

= 0

TC* 0,03336 + 1,01294

maksimal keuntungan dicapai :
TR = TC° atau MR = MC = O

maka

100, Q00

Jadi

.
.

o

pengeluaran

cdalam

®o= 1,01296
wo o= 28,4889I925

= 2.848.073.925
¥ = 2.8B48593,93

maksimal keuntungan dicapail

biaya sebesar Rp 2.848.593,93 atau
satuan meter pers29i sebagail berikut:
Rp 2.848.893%,93
oo Im2 = SR _A01L05E9T7 m?
RF EOLTER : ‘

Jadi kuantitas untuk

» haksimal.adalah saebasar 93

mendapatkan - keuntungan -

me_(pembulataﬁ):




BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis dengan menggunakan
pend=2katan persamaan garis lengkung untuk
manantukan  keuntungan maksimal pada perusahaan

Bzrngkel Las lMulia Abadi Samarinda, maka dapatlah

ditarik beberapa kesimpulan sebagal berikut:

-
il
.

lava vang dikeluarkan pada keuntungan yang
maksimal, yaitu.pada produksi 73 meter persegi
tralis adalah sebesar Rp 2.848.3593,93.00¢ (dua
juta delapan ratus empat puluh  delapan ribu
lima ratus sembilan puluh tiga koma sembilan
puluh tiga rupiahj.

2. Hasil peojualan tralis pada keuntungan maksimal
yaltu pada  produksi 23 matef parsegl adalan

sebeszar Rp IZ.022.900.00 kemudian dikuirangi

dengan  potongarn 5% untuk panjualan 50 meter

parsegl, total potongan adalah sebesar
Rp 125.125.00  sehingga penarimaan bersih

perusahaan  Bengkel Las Mulia Abadi  Samarinda

Rp 2.8%97.27%.00
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Saran—-satran

Adapun saran—saran yang dapat penulis

kemulakan adalah szbagai berikut:

1.

-r

Ada baiknya perusahaan memberikan potongan pada
penjualan dalam jumlah besar, dengan pérsi
lebih besar pembelian oleh konsuman lebih besar
pula potongan yang dibsrikan. Jadi tidak
terbatas pada pembelian 30 meter parsegl
diberikan potongan 3% dan selebihnya S A
Ferusanaan sedapat munakin mempertahankan
kwalitas atau mutu dari hasil produknya berupa
tralis sehingoa konsumen dapat  puas dengan
hasil produksi 'peruﬁahaan yAang berkwalitas
baik.

Hendaknya perusahaan ‘mempesrluas usahanya ke

dasrah vang belum terjangkau oleh perusahaan

iain, dengan cara demikian diharapkan penjualan

akan . dapat ditingkatkan dan bila periu
parusahnaan fapat mengadakan 2kgpansi dan

penambanan modal yang lebih besar dalam ranghka

peningkatan produksi .
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