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RINGKASAN

_Noor Cholis, Analisis Laba Berdasarkan Jenis Garam Yang
Dipasarkan PT Garam Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur,
(dibawah bimbingan M. BUSTAMIN ABDULLAH Dan SUBIAKTO).

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui besar-
nya laba dari 4 (empat) macam jenis'garam yvang dipasarkan
oleh PT. Garam Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur dan
jenis garam yang mana menghasilkan laba terbesar.

PT. Garam Persero Cabang Niaga Daerah Kalimantan
Timur adalsh merupakan perusahaan milik pemerintah vyang
berfungsi untuk menyalurkan'garam yvang diproduksi képada
para distributor yang telah di tunjuk. |

Berdasarkan data penelitian dari masing-masing Jenis
garam yang dipasarkan Oleh PT. Garam Persero belum menge-
téhui secara pasti jenis garam mana yang memberikan laba
vang paling besar. Sebab mereka hanya mengetahui volume
penjualan vyang besar yaitu jenis garam Konsumsi padahal
jumlah penjualan yang bésar tidak selalu diikuti oleh laba
vang besar pula:

Setelah biaya pemasaran dialokasikan berdasarkan
metode alokasi biaya pemasaran maka laba bersih sebelum
pajak dari masing-masing jenis Garam yaitu sebesar Rp.
8.090,00 per ton untuk jenis garam-IndustriORp. 4.285,00
per ton untuk jenis garam Konsumsi (PS), untuk Jenis
garam Ikan Aéin (P) Rp. 3.863,00 sedangkan Jjenis garanm

Ikan Asin (M) sebesar Rp. 2.988,00. Secara keseluruhan



selama tahun 1991 ini perusahaan memperoleh 1laba sebesar
Rp. 55.854.574,00.

Jadi hipotesis semula meleset, disebabkan oleh karena
jumlah wunit (ton) yané dijual lebih besar belum tentu
menyumbangkan keuntungan yang lebih besar pula. Karena
selisih harga jual.dengan harga pokok pabrik penjualan
masing-masing jenis garam berbeda. Jadi walaupun unit yang
terjual 1lebih kecil tetapi bisa mendapatkan keuntungan

vang lebih besar.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Garam menurut sejarahnya merupakan barang kebutuhan
ekonomi vang sangat penting sejak dari Jjaman dahulu.
Penggunaan garam pada masa dghulu hanya terbatas pada
penggunsan untuk bahan makanan saja. Dalam industri
maksnan, garam berfungsi sebagai pemberi rasa, masakan
tanpa garam meékipun diberi bumbu banyak akan "~ terasa
hambar. Dalam bidang tehnologi, garam digunakan sebagai
bshan untuk pengawetan.

Dari beberpa pénelitian ternyata bahwa garam dapat
menaikkan rasa manis dari gula dan mengurangi rasa asam
dari berbagai jenis asam. Garam mempunyai peranan penting’
dalam hidangan masakan karena tahpa dibubuhi garam hidang-
an akan hambar.

Pada umumnysa garam di Indonesia berasal dari penguap-
an air laut yang dialirkan kedalam tambak dan petak yang
dibuat dipantai ketika air laut pasang, karena panas
matahari air laut menguap dan menghésilkan garam. Garam
yvang berasal dari petak-petak tambak tadi dikumpulkan dan
diangkut ke pabrik untuk dibersihkan di proses lebih

lanjut.
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PT. Garam Persero Cabang Niaga .Daeréh Kslimantan
Timur. adalah merupakan perusahaan milik pemerintah yang
berfungsi untuk menyalurkan garam yang diproduksi kepada
para distributor yang telash di tunjuk. Adapun hasil
éroduksi garam yang diproduksi tersebut terdiri dari

a. Garam Industri

b. Garam PS ( Untuk Konsumsi )

c. Garam P ( Untuk Pengasinan Ikan )

‘d. Garam M ( untuk Pengasinan Ikan )

Setiap perusahsan mempunyai tujuan tertentu, dalam
mencapai tujuan ﬁentunya mempunyai pedoman yang tidak lain
adalah prinsip ekonomi. Agér tujuan tersebut tercapai
maks perlulah diperhatikan hal-hal yang berhubungan dengan
laba.

Tujuan peruséhaan vang telah ditentukan itu dalam
mencapaian tentu terjadi suatu proses yang dinamakan
proses managemen yang pada dasarnya meliputi perencanaan,
penganalisaan, pelaksanaan dan pengawasan program-program
yvang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar. Oleh
karenanya untuk meningkatkan volume penjuglan agar dapat
terealisir maka pihak éerusahaan perlu mengetahui masalah
pemasaran yang didalamnya terdapat penyesuaian dan
koordinasi antars Jjenis produk yang dipasarkan.

Sasaran perusahaan yang telah ditentukan itu dalam
pencapaiannya terjadi suatu proses yang dinamakan pfoses
markefing management vang pada dasarnya meliputi

perencanasan, penganalisisan, pelaksanaan dan pengawasan



program-program yang bertujuan menimbulkan pertukaran
dengan pasar. Agar sasaran perusahaan dalam = hal
meningkatkan volume penjualan dapat ,terealisir, pihak
perusahaan perlu mengetahui masalah marketing vang
didalamnya terdapat penyesuaian dan koordinasi antara
. produksi, harga, promosi dan distribusi..

Untuk membangun hubungan pertukaran yang kuat antara
pembeli dan penjual, berbagai kebijaksanaan yang perlu
diperhatikan antara lain faktor harga, kuslitas, saluran
distribusi dan promosi, sehingga perusahaan mengetahui
benar saluran distribusi stau saluran pemsasaran mana yang
dianggap sesuai dengan kondisi perusahaan. Seperti >yang
dimaksudkan dari pengertian saluran distribusi adalsh
merupakan suatu jalur yang dilalui oleh arus barang dan
jasa dari prpdusen ke perantara dan akhirnya sampai ke
konsumén. |

Hal inilah merupakan salah satu problema bagi
gerusahaan, apakah penetapan saluran distribusinya 'dapat
meningkatkan kemampuan dalam menghasilkan laba atau tidak.
Masalah tersebut dapat diatasi jika manajer pemasaran bisa
mengambil kebijaksanaan penting dibidang saluran pemasaran
yang effektip, effisien atau saling menguntungkan dalam
meningkatkan volume penjualan guna mengarahkanA dan
menghantarkan perusahaan dalam rangka pencapaian tujuan

vang telah direncanakan.



Dari hasil penelitian .pendahuluan -yang dilakukan,
maka diketahui bahwa prusahaan beluﬁ _dapat menentukan
jenis garam mana yang mnendapatkan laba 1lebih besar,
padahal ini sangat penting untuk diketahui sehinggsa .
perusahaan dapat mengambil tindakan lebih lanjut.

Dalam menghitung laba PT. Garam Persero tidak
mengalokasikan biaya pemasaran terhadap masing-masing
jenis garam, sehingga Jjenis garam serta laba masing-
masing.jenis garam yang dipasarkanvbelum diketahui secarsa
pasti. . .

Berdasarkan hal tersebut diatas maka, 'penulis akan
mencoba untuk mengadakan penelitian pada PT. Garam Persero
Cabang Niaga Kalimantan Timur dengan judul : Analisis

laba berdasarkan jenis Garam yang di pasarkan PT. Garam

Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur.

B. Perumusan Masalah

Sebagaimana yang telah dikemukan pada latar belakang
tadi maks vang menjadi masalah adalah : Jenis garam
mana yang menghasilkan laba yang paling besar, agar dapat
menentukan kebijaksanaan strategi pemasaran yang tepat

bagi perusahaan.

C. Tujuan Penelitian/Penulisan
1. Untuk mengetahui besarnya laba dari 4 (empat)
macam Jjenis garam yvang dipasarkan oleh PT. Garam
Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur dan Jjenis

garam yang mana menghasilkan laba terbesar.



2. Sebagai bahan informasi dan pedoman bagi pimpinan
Perusahaan dalam memperhitungkan Jjenis produk

untuk masa yang akan datang.
D. Sistimatika Penulisan

Adapun sistimatika dalam penulisan skripsi " ini
terbagi atas enam bab yang terdiri dari

Bab I. PENDAHULUAN, yang terdiri dari latar belakang,
perumusan masalah dan tujuan penelitian. Pada
Bab pendahuluan memberikan gambaran umum tentang
pokok materi yang dibahas. Pada perumusan
masalah menguraikan persoalan inti yang menjadi
titik tolak diadakannya penulisan skripsi ini.
Sedang pada tujuan penelitian adalah untuk
mengetahui jumlah salesman yang dianggap tepat
bagi perusahaan untuk masa sekarang dan masa
yvang akan datang.

Bab II. DASAR TEORI, vakni teori yvang melandasi
penulisan skripsi ini, diantaranya menyangkut
beberapa pendekatan dalam pengertian_ tentang
marketing . Selain itu pada sub-sub bab dikemu-
kan hipotesis dan definisi konsepsional. '

Bab III. METODE PENDEKATAN, Yang mencakup batasan—batasaﬁ
operasional, perincian data yang diperlukan,
jangkauan penelitian, teknik pengumpulan data
teknik pengolahan data dan analisis pengujian

hipotesis.



Bab

Bab

Bab

IV. HASIL PENELITIAN, mengemukakan tentang hasil

VI.

penelitian di lapangan yang meliputi gambaran
umum perusaﬁaan , Struktur Organisasi, Proses
Pembuatﬁn Garam, Harga jual, Harga Pokok Pabrik,
Jumlah Garah yvang Terjual dan Biaya Pemasaran.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN, dalam bab ini diuraikan
mengenai analisis vang digunakan dalam
pembahasan tentang pepmasélahan yvang dikemukan
dengan menggunakan Tarif Alokasi Biaya Pemasaran

berdasarkan jenis Garam yang dipasarkan.

KESIMPULAN DAN SARAN, yang memuat  secara
ringkas hal-hal yang telah dikemukakan dalanm
bab-bab terdshulu, kemudian diberikan beberapa
kesimpulan, dan saran Yyang ada relevansinya

dengan penulisan skripsi ini.



BAB 1II

DASAR TEORI

A. Manajemen Pemasaran

1. Pengertian Pemasaran

Salah satu kegiatan penting dalam setiap perusahaan
disamping ~produksi dan pembelanjaan adalah pemasaran.
Dipandang dari sudut ilmu pengetahuan pemasaran adalah
salah satu ilmu ciptaan manusia yang baru. Namun demikian
dalam prakteknya juga merupakan salah satu profesi yang
~ter:tua didunis, berawal dari tahap tukar menukar barang
vang sederhana, melintas tahap perekonomian uang sampail
kepada sistem pemasaran modern yang kompleks saat ini.

Kemajuan =zaman yang membawa masalsh-masalah dan
kesempatan baru telah menjadi sebab menariknya pengetahuan
marketing bagi perusahaan-perusahaan dan berbagai
lembaga/instansi . lain. Kegiatan marketing telah
berkembang lagi dari kegiatan distribusi penjualan menjadi
falsafah untuk menghubungkan tiap' perusahaan dengan
pasarnya.

Pengertian tentang marketing (pemasafan) tidaklah
bersifat tetap atau statistik, melainkan bersifat berubah
sesuai dengan perkembangan ekonomi masyarakat. Seperti

yang dikemukakan'oleh beberapa ahli tentang marketing vang



kelihatannya agak berbeda, meskipun sebenarnya maksud dan
artinya sama. Perbedaan ini disebabkan mereka memandang
marketing dari segi yang berbeda, ada yang menitik
beratkan pada segi fungsi, segli barang, segi kelembagaan,
segi manajemen ada pula yang henitik beratkan pada éemua
segi sebagai satu sistem.

Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang mengidentifi-
kasi keinginan.dan kebutuhan yang belum terpenuhi sekarang
dan mengukur seberapa besarnya, menentukan pasar-pasar
target mana yang paliﬁg baik dilayani oleh - organisasi.
 Jadi pemasaran berperan sebagai penghubung antara kebutu-
han-kebutuhan masyarakat dengan pola jawaban industri.

Kegiatan pemasaran merupakan kegiatan yang sangat
penting bagi kelangsungan hidup perusahaan karena tidak
ada suatu perusahaan yang terus dapat bertahan bila mana
barang-barang/jasa-jasa yang dihaéilkan tidak dapat dipa-
sarkan atau dijual.

Menurut- Drs. Teguh Budiarfo, pengertian pemasaran
dapat didefinisikan secara sederhana yaitu

"Pemasaran adalah proses sosial dari kegiatan

seseorang atau lembaga untuk memenuhi kebutuhan

dan keinginan pasar akan suatu barang melalui

proses pertukaran”. 1)

Definisi 1lainnya dikemukakan oleh Drs. Alex S.

Nitisemito tentang Pemasaran yaitu

—— . ————————————

1) "Teguh Budiarto, _Manaiemen Pemasaran. Penerbit

Karunika-Jakarta Universitas Terbuka, 1988, halaman 11.



"Semua kegiatan vang bertujuan untuk
memperlancar arus barang/jasa dari produsen ke
konsumen secara paling efisien dengan_ maksud
untuk menciptakan permintaan efektif". 2
Selanjutnya Wiliam J. Stanton mengemukakan definisi
Pemasaran (Marketing) yang dianggap paling luas seperti
yang diterjemahkan oleh Drs. Basu Swastha yaitu
“Pemasaran sadalah sistim keseluruhan dari kegiatan
usaha vyang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan
jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli
yvang ada maupun pembeli potensial "
Definisi lainnya dikemukakan oleh Drs. Komaruddin tentang
pemasaran (Marketing) yaitu

a. "Marketing adalah kegiatan yang berhubungan
dengan penjualan dan distribusi

b. "Marketing adalah segala kegiatan usaha
dalam penyaluran barang atau jasa dari pro-
dusen hinggs konsumen “

Dari beberapa definisi/pengertian diatas dapat dije-
laskan bahwa pemasaran (marketing) mencakup pengertian
yang lebih luas daripada arti penjualan barang/jasa sema-
¢

ta. Penjualan hanyalah merupakan salah satu fungsi market-

ing (pemasaran).
2) Alex S. Nitisemito, _Op. Cit., halaman 13.

3) Basu Swastha DH, _Azas-azas Marketing, Liberty,
Yogyskarta, 1981, halaman 10.

. 4)  Eomaruddin, __Ensiklopedia Manajemen. Alumni,
Bandung, 1983, halaman 238.
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2. Pengertian Manajemen Pemasaran.

Dewass ini istilah " Manajemen Pemasaran” lebih
cenderung digunakan dibanding dengan istilah " Pemasaran”
saja. Ini disebabkan bahwa marketing (pemasaran) merupa-
kan sebuah fungsi khusus dqri manajemen. Mengingat bahwa
pemasaran sebuah proses, maka dapat dikatakan bahwa ma-
najemen pada hakekathva merupakan manajemen daripada
proses pemasaran.

Drs. Teguh Budiarto mengemukakan definisi manajemen
pemasaran. Dengan perkataan lain kegiatan pemasaran
memerlukan kegiatan manajgmen sebagai berikut

“Manajemen pemasaran adalah kegiatan analisis,
perencansaan, pelaksanaan dan pengawasan program
program pemasaran untuk pencapaian tujuan
organisasional. Program pemasaran meliputi
rancangan untuk penciptaan, membina dan
memelihara hubungan baik -serta pertukaran yan%
menguntungkan dengan sasaran-sasaran pasar ! S

Definisi manajemen pemasaran lainnya dikemukskan oleh
.Philip Kotler yang diterjemahkan Dra. Ellen Gunawan

sebagai berikut
“Manajemen pemasaran adalah analisis perenca-
naan, implementasi dan kontrol terhadap program-
program yang disusun untuk menciptakan, memben-
tuk dan mempertahankan secara bersama-sama
pertukaran dan hubungan yang menguntungkan
dengan pasar yang menjadi sasaran dari tujuan
tercapsinya sasaran organisasional. Manajemen
Pemssaran tersebut bertumpu pada suatu analisis
yang disiplin atas kebutuhan, keinginan, pemaha-
men dan pilihan preferensi atas sasaran dan

5) Teguh Budiarto, Op. Cit., halaman 18.
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pasar perantara (intermediary- marketé) sebagai

landasan bagi disain, penetapan harga, komunika-

si dan distribusi produksi yang efektif”

John Howar mengemuksakan definisi Manajemen Pemasaran
seperti yang disadur Dr. Winardi SE. sebagai berikut

4 “"Manajemen Pemasaran adalah proses pengambilan
keputusan, perencanaan, pengawasan aspek-aspek
pemasaran sesuatu perusahaan sehubungan dengan
konsep, pemasaran, didalam sistim pemasaran”

Proses pemasaran dimulai jauh sebelum barang Jjasa
diproduksi. Proses tersebut dimulai déngan mengiden-—
tifikasikan kebutuhan konsumen, menetapkan harga Jjual
sesuai dengan keadaan pasar yang berlaku, menentukan
cara-cara promosi dan menentukan cara distribusi produk
vang dihasilkan sehingga sampai ditangan konsumen.

Suatu barang dapat lebih berguna bagi masyarakat‘bila
barang tersebut diubah bentuknya'melalui proses produksi
atau barang tefsebut dapat dimiliki pada waktu dan. tempat
dimana dibutuhkan. ' |

Ilmu ekonomi menjelaskan ada 4 (empat) macam golohgan
kegunsan (utility) yaitu

a. Kegunaan karena bentuk (form utility) yaitu dengan
jalan merubah bentuk.

b. Kegunaan karena tempat (place utility) yaitu
kegiatan merubah nilai suatu barang agar menjadi
lebih berguna dengan memindahkannya dari suatu
tempat ketempat lain dimana dibutuhkan.

8> Philip Kotler, j
Perencanaan dan Pengendalian (edisi Indonesia terjemahan
Dra. Ellen Gunawan), Erlangga, Jakarta, 1885.

7) Winardi, _u_axm_engn_i'_emsmn_-.cv Sinar Baru,
Bandung, 1981, halaman 114.
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c¢. Kegunaan karensa waktu (time utility) yaitu
kegiatan menambah nilai barang karena ada proses
waktu atau perbedaan tempat waktu.

d. Kegunaan karena milik (prossession utility) vyaitu
kegiatan yang menambah bergunanya suatu barang
karena telah terjadi proses pemindshan dari pihak
satu ke pihak lain.

Dari keempat kegunsan tersebut, kegunaan karena
bentuk (form utility) diciptakan oleh adanya kegiatan
proses produksi, sedangkan kegunaan karena waktu, kegunaan
karena tempat dan kegunaan karena milik diciptakan karena
adanys kegiatan pemasaran (marketing).

Dengan demikian dapat dijelaskan bahwa kegiatan
pemasaran merupakan kegiatan produktif yang bukan hanya
untuk, menjual barang/jasa yang dihasilkan kepada konsumen
tetapi mencakup pengertian yang lebih luas yaitu kegiatan

yvang dapat menciptakan barang dan jasa agar dapat 1lebih

berguna bagi masyarakat.
3. Fungsi Pemasaran

Mengenai fungsi pemasaran diantara para shli belum
terdapat keseragaman pendapat dalam hal meﬁgklasifikasikan
funési-fungsi pemasaran. Ketidak seragaman tersebut dapat
dilihat dari beberapa pengklasifikasian seperti dibawah
ini

Menurut Rayburn Tousley dalam buku saduran D. Hinafdi

fungsi pemasaran dapat diklasifikasikan sebagai berikut

8) Alex S. Nitisemito, Op.Cit, halaman 15.
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Fungsi-fungsi pertukaran

1. Menjual (selling)
2. Membeli (buying)

Fungsi-fungsi pengadaan secara fisik

3. Pengangkutan (transportation)
4. Penyimpanan (strorage)

. Fungsi-Fungsi pemberian jasa

5. Pembiasyaan (financing)

6. Penanggung resiko (risk taking)

7. Informasi pasar (market information)
8. Standarisasi (standarization).

Panglaykim dan Drs. Hazil mengemukakan

(sembilan) macam fungsi pemasaran vaitu

1.

Merchandising, yaitu perencanaan yang berke-
naan dengan memasarkan barang atau jasa yang
tepat, pada tempat, waktu yang tepat, dalam
jumlah yang tepat dan dengan harga yang
tepat, dalam Jjumlah yang tepat dan dengan
harga yang tepat. Dalam aktivitas vang
dimaksud - diatas, termasuk hal-hal seperti
bentuk dan ukuran barang itu, pembungkusnya
dan lain sebagainya. '

Buying, yaitu membell dalam arti yang aktif
sikonsumen misalnya ‘tidak menunggu sampai
barang itu disodorkan atau ditawarkan
padanya. ia memilih orang dari siapa 1a
membeli. ‘

Selling, sebaliknya Jjuga bersifat dinanmis
apalagi yang dinamakan “"Personal Sellling”
karena ija harus meyakinkan orang untuk
membeli suatu -barang atau jasa,yang mempunyai
arti komersial baginya.

. Transportation, atau Jjuga disebut Traffic

Management adalah perencanaan, seleksi dan
pengerahan semua alat pengangkutan vang
memindahkan barang dalam proses marketing.

Winardi, Qp. Cit, halaman 141.

13

9
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5. Storage, berarti menyimpan barang-barang
selsma waktu antara ia dihasilkan dan dijual.
Kadang-kadang selam dalam fase penyimpanan
ini perlu juga diadakan pengolahan 1lebih
lanjut.

6. Standardization and Grading, yaitu penetapan
batas-batas elementer berupa perincian yang
harus dipenuhi oleh barang-barang buatan
pebrik atau kelas-kelas dalam mana barang-
barang pertanian harus digolongkan. Grading
berarti memilih kesatuan-kesatuan dari suatu
produk yang dimasukkan kedalam kelas kelas
dan derajat-derajat yang sudah ditetapkan
dengan jalan standarisasi.

7. Financing. Dengan market Financing ini kita

- maksudkan fungsi mencari dan mengurus modal
uang dan kredit yang langsung bersangkutan
dengan transaksi-transaksi dalam mengalirnya
arus barang dan jasa dari si produsen ke
sipembeli.

8. Communication. Dalam fungsi ini dapat kita

maksudkan segala-segalanysa vang dapat
meperlancar hubungan didalam suatu organisasi
dan hubungan keluar, seperti : Information

dan research, advertising dan publicity.
9. Risk Bearing atau disebut risk right, adalah
cara fungsi bagaimana mengurangi atau

mengelakkan rugi karena rusaknya barang,
hilangnya barang atau turunnya harga. 10)

4. Pendekatan Pada Studi Sistem Penasaran

Untuk mendukung tulisan ini agar 1lebih mencapai
sasaran, maka perlu dijelaskan pendekatan (approach)
dalam bidang pemasaran (marketing}. Pendekatan ini
penting dan berguna agsar Qasalah yvang dihadapi Jelas

persoalannya.

10) panglaykim dan Hazil, Marketing Suatu Pengantar,
Pembangunan Jakarta, Jakarta, 1980, halaman 57.
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Menurut Dr. Panglaykim dan Drs. Hazil dalam bukunya
Marketing suatu pengantar, disebutkan 4 (empat) macam
approach dalam mempelajari marketing (pemasaran) yaitu

a. Institutional approch yaitu suatu cara
pembahasan vang berpangkal pada lembaga
fungsi-fungsi yang dilakukan dalam proses
marketing, lembaga mana mempunyai hubungan
organisasi satu sama lainnya.

b.. Functional approach yvaitu suatu cara
pembahasan yang berpangkal pada fungsi-fungsi
yang dilakukan dalam proses marketing oleh
pelbagai lembaga tersebut diatas, seperti
membeli menjual kembali (reselling), mengang-
kut, mengepak dan lain sebagainya.

¢c. Commodity approach yaitu pembahasan vang
menyelidiki kegiatan-kegiatan apa vang
terjadi sehingga suatu barang tertentu dari
sektor produksi sampai ketangan konsumen.

d. Economic Theoritical approach yaitu
pembahasan yang lebih utamakan persocalan
teoritis mengenai penawaran dan permintaan,
nilai dan harga, bentuk dan corak ‘persaingan
dalsm market seperti yang dikenal dengan
nama-nama oligopoli, monopoli dan
sebagainya. 11)

Pendekatan sistem dapat dipakai untuk
mengkoordinasikan seluruh alat pemasaran yang tersedia,
serta memberikan kemungkinan kepada perusahaan untuk
melakukan pemasaran secara lebih efisien dan ekonomis.
Masalsh-masalah yang dihadapi dapat diidentifikasikan
dengan 1lebih cepat karena manajemen dapat lebih memahami
tentang peranan dari semua variabel yang bersangkutan.
"Akhirnya hasil dari kegiatan tersebut dapat dinilail secara
kwantitatif.

11> I. b i d., halaman 43
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5. Pengertian Penjualan dan Manajemen Penjualan

Istilah manajemen penjualan telah mengalami
perubahan-perubahan selama beberaps tahun. Dahulu istilah
ini sering dianggap sinonim dengan manajemen pemasaraﬁ
tetapi sebenarnya kedua konsep tersebut mempunyai arti
vang berbeda, karena memang pengertian manajemen pemasaran
lebih déripada ‘manajemen penjualan. Definisi yang
dikemukakan oleh Komite Definisi dari Assosiasi Pemasaran
Amarika yang dikutip oleh Basu Swastha dan Irawan dalam

bukunya Manajemen Pemasaran Modern nengemukakan

Manajemen Penjualan adalah perencansaan,
pengarahan dan pengawasan personal selling
termasuk penarikan, pemilihan, pengepakan,

penentuan rutesupervisi, pembayaran dan motipasi

sebggai tu§%§ diberikan pada . para tenagsa

penjualan.

Dari definisi tersebut diatas dapat diketahui bahwa
tugas manajer penjualan tersebut.cukup luas dah dapat
dikatakan tugas manajer penjualan itu sebagai
'administrator dalam kegiatan personal selling, sehingga
tugas utama banyak berkaitan dengaﬁ personalia penjualan.

Bagian 1lain dari manajemen adalah berkaitan dengan
pengorganisasian kegiatan penjualan baik didalam maupun
diluar Perusahaan.

Didalam perusshaan harus menyusun struktur organisasi

vang dapat‘menciptakan komunikasi secara effektip tidak

hanya didalam Departemen Penjualan itu sendiri, tetapi

12). Basu Swastha, DH dan Irawan, Qp. Cit., Hal. 403.
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juga dengan departemen lainnya. Ia juga merupakan
penghubung yang paling penting antara perusahaan dengan
pembeli dan masyarakat lain serta tanggung' jawab untuk
menciptakan dan mempe:tahankan jaringan distribusi vang
effektif. |

Selain tugas-tugas tersebut, manajer penjualan masih
mempunyai tugas lain yaitu menggunakan dan berpartisipasi.
dalam mempersiapkan informasi untuk mengambil keputusan
pemasaran seperti penentuan anggaran, quato dan daerah
penjualan, Juga berpartisipasi dalam mengambil keputusan
tentang produk, ssaluran pemasaran, politik distribusi,
promosi, serta penetapan harga.

Penjualan adalah aktivitas yang ditujukan untuk

mencari pembeli, mempengaruhi dan memberi

petunjuk, agar pembeli dapat menyesuaikan
kebutuhannya dengan produk yang ditawarkan serta
mengadakan perjanjian mengenal harga yang

menguntungkan kedua belah pihak. 13)

Dalsm konsep pemasaran yang menjadi tujuan adalah
melayani keinginan konsumen dengan mendapatkan sejumlah
jaba atau dapat diartikan sebagai perbandingan antara
penghaéilan dengan biaya yang layak. Ini berbeda dengan
konsep penjusalan yang menitik ‘beratkan pada keinginan
perusahaan.

Falsafah dalam pendekatan penjualan adalsah

memproduksi, sebuah produksi kemudian meyakinkan konsumen

agar bersedia membelinya. Sedangkan‘ pendekatan konsep

13). N. sSutjiono, Kamus Tatalaksana Produksi dan
Pemasaran, Surabaya, 18977, hal. 413.
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pemasaran menghendaki agar manajemen menentukan keinéinan
konsumen' lebih dahulu, setelah itu baru dilakukan
bagaimana caranya memuaskan mereka..

Pada saat ~ konsep penjualan dilakukan, jumlah dan
jenis personalia dalam pemasaran adalah sedikit, biasanya
berbeda terbatas kepada kepala bagian pemasaran. Disini
seluruh personalis dalam perusahaan ikut berusahs untuk
melayani konsumen. Dalam pelaksanaannya pimpinan harus
memberikan dukungan, sebab tanpa dukungan pimpinan
personalia yang berada pada tingkat. yang lebih rendah
tidak skan dapat menggunakan konsep pemasaran tersebut.

Sukses bisa dicapai bilamana orang atau seseorang
jtu memiliki suatu tujuan atau.cita-cita, - demikian pula
halnya dengan para pengusaha dan penjﬁal. Tujuan hal
tersebut akan menjadi kenyataan apabila dilaksanakan
dengan kemauan atau kemgmpﬁan vang memadai.' Bagi
perusahsan pada umumnya mempunyai tiga tujuan umum dalam
penjualannya antara lain

1. Mencapai volume penjualan terﬁentu.

2. Mendapatkan laba tertentu.

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

Umumnya para pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan
laba atau mungkin maksimum, mempertahankan bahkan berusaha
meningkatkan waktu Jjangka lama. Tujuan tersebut dapat
direalisi dari hasil pelaksanaan seperti vang
direncanakan. Hal ini tidak berarti barang atau 5asa vang

terjual akan selalu menghasilkan laba. Disini perlu
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diperhatikan faktor-faktor seperti

1. Modal yang diperlukan

2. Kemampuan merencanakan dan membuat produk

3. Kemampuan menentukan tingkat harga yané tepat

4. Kemsmpuan memilih penyslur yang tepat

5. Kemampuan menggunakan cara-cara promosi yang tepat

dan unsﬁr penunjang lainnysa.

Usuha-usaha untuk ketiga tujuan penjuglan diatas
tidak sepenuhnys dilakukan oleh pelaksana penjual atau
para penjual. Dalam hal ini perlu adanya kerja sama Yyang
rapi diantara funggionaris ada dalam perusahaan seperti
bagian produksi yang membuat produk, bagian keuapgan vang
menyediakan tenaganya, bagian promosi dan sebagainya
dengan para penyalur. Namun demikian semua ini tetap
menjadi tanggung jawab dari pimpinan, dan kegagalan vyang
dihadapi untuk maksud tersebut pimpinan harus

mengkoordinir semua fungsi dengan baik fungsi penjualan.
6. Faktor-Faktor yvang Mempengaruhi Penjualan

Dalam Kegiatan penjualan itu " dipengaruhi oleh
beberapa faktor. Faktor-faktor tersebut adalah
a. Kondisi dan Kemampuan menjual ‘
Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik
secars komersial atas barang dan jasa itu pada
prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu penjual

sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak
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kedusa. Dalam hal Aini' penjualan harus dapét
meyakinkan para pembelinya agar dapat berhasil
mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk
maksud tersebut penjual harﬁs memahami beberapa
masalah yang sangat berkaitan yaitu
1. Jeﬂis dan karakteristik barang yang ditawarkan
2. Harga pokok produk
3. Syarat-syarat benjualan seperti pembayaran
penghargaan, pelayanan sesudah penjualan gﬁran—
si dan sebagainya.
Masalah-masalah tersebut biasanya menjadi pusat
perhatian pembeli sebelun melakukan pembelian.
Selain itu manajer perlu memperhatikan Jjumlah
serta sifat-sifat tenaga penjual yang akan dipa-
kai. Dengan tenaga penjual yang baik maka dapat-
l1ash dihindari kemungkinan fimbulnya rasa‘ kecewa
dari para pembeli dalam pembeliannya. Adanya
sifat-éifat yang perlu dimiliki oleh seorang
penjual yang baik antara lain sopan, mempunyai
keperibadian yang menarik, sehat jasmani,. jujur,
dan mengetahui cara-cara peﬁjualan.
Kondisi Pasar
Pasar vyang menjadi sasaran dalam penjualan dapat
pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun
faktor-faktor kondisi pasar vang perlu

diperhatikan adalgh
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a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsﬁmen, pasar
industri, pasar penjualan, pasar pemerintahan
ataukah pasar international.

b. Kelompok pembeli atan segmen pasarnya

¢. Daya Belinya.

d. Frekwensi pembeliannya

e. Keinginan dan kebutuhannya.
Modal

Akan lebih sulit bagi penjual .untuk menjuél barang
apabila barang yang dijual tersebut belum dikenal
oleh calon pembeli, atau apabila 1lokasi pembeli
tersebut jauh dari tempat penjual. Dalam keadaan
seperti ini harus memperkenalkan terlebih dahulu,
membawa barangnya ketempat pembeli. . Untuk
melaksanakan maksud tersebut diperlukanv adanya
sasaran serta usaha seperti alat transportasi,
tempat peragsan baik diluar perussahaan maupun.
didalam perusahaan, usaha promosi dan '~ sebagainya.
Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjual

memiliki sejumlah modal yang.diperlukan untuk itu.
Kondisi Organisasi Perusahaan

Pada perusahaan besar biasanya masalah penjualan
ini ditangani oleh bagian penjualan yang dipegsang
oieh 6rang-orang tertentu yang ahli dalam bidang

penjualan. Tetapi pada perusahaan kecil masalah
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penjualan>ditangani oleh orang yang juga melakukan
fungsi 1lain. Hal ini disebabkan karena Jjumlah
tenaga kerjanya sedikit, sistim organisasinya
sederhana. Jadi dalam hal ini masalah penjualan
biasanya difangani oleh pimpinan perusahaan itu
sendiri.:
e. Faktor-faktor lain

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan,
kampanye, pemberian hadiah sering mempengaruhi
penjualan. Namun untuk melaksanakandya diperlukan
sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi yang
bermodal kuat kegiatan ini secara rutin dapat
dilakukan sedangkan bagi perusahaan kecil yang
mempunyai modal relatif kecil, kegigtan ini ;ebih
jarang dilakukan. Ada penguéaha vang berpegang
pada suatu prinsip bahwa " paling penting membuat
barang yang- -baik". Bagaimana prinsip tersebut
dilaksanakan, maka diharapkan pembeli akan kembali
membeli lagi bafang yvang sama. " Namun sebelum
pembeli dilakukan sering pembeli harus dirangsang
days tariknya, misalnya dengan memberikan . bungkus

yang menarik atau dengan cara promosi lainnya.

7. Analisis Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran dalam arti sempit sering sekali

artinya dibatasi sebagai biaya penjualan, yaitu biaya-
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biaya yang dikeluarkan untuk menjualkan dan membawa produk
kepasar. Dalam arti luas, biaya itu menurut Mulyadi
adalah

Semua biaya yang terjadi sejak saat produk

selesai dan disimpan dalam gudang sampai produk

tersebut diubah kembali dalam bentuk uang

tunai. 14)

Dari batasan ini ternyata biaya pemasaran tidak hanya
meliputi biaya penjualan saja tetapi termasuk didalamnya
biaya manajemen keuangan seperti bia&a penghapusan
piutang, potongan penjualan. Selanjutnya biaya pemasaran
perusahaan dapat digolongkan kedalam beberapa bagian yaitu

1. Analisa biaya pemasaran menurut jenis biaya

2. Analisa biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran

3. Analiss biaya pemasaran menurut cara pengetrapan

usaha pemasaran.

ad. 1. Analisis Biaya menurut jenis biaya pemasaran

Didalam anslisis ini biaya pemasaran aipecah sesuai
dengan jenis-jenis Abiaya pemasaran ; Gaji ; biaya
iklén, biaya penjualan, biaya defresiasi, biaysa
pemeliharaan dan sebagainya. Dengan analisis ini
manajemen pemasaran dapat mengetshui perincian
jenis biaya pemasaran tetapi dapat memperoleh
informasi mengenai biaya yang telah dikeluarkan

untuk menjalankan kegiatan pemasaran tertentu.

14). Mulyadi, ) 2 Biava : anan a dala
Pengambilan Keputusan, Edisi 3, Bagian Penerbit
Universitas Gajah Mada, Yogyakarta, 1981, hal. 127.
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Oleh karena itu cara analisis ini hanya bﬁik

dilakukan Jjika manajemen tidak menghadapi masalah

pengukuran effisiensi kegiatan distribusi tertentu,
profitability tiap-tiap produk yang dijual, cara
penjunalan yang dijalankan.

Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran

Analisis ini bertujuan untuk pengendalian biaya dan

berguna untuk analisis biaya pemasaran menurut cara

pengetrapan usaha pemasaran. Langkah-langkah
analisis biaya pemassran menurut cara atau fungsi
pemasaran adalah sebagai berikut

a. Ditentukan dengan Jjelas fungsi-fungsi pemasaran
sehingga dapat ditentukan secara tepat siapa
yvang bertanggung jawab untuk melaksanakan fungsi
tersebut.

b. Menggolongkan tiap-tiap jenis pemasaran sesual
dengan fungsinya. '

c. Sedapat mungkin ditentukan satuan ukuran Jasa
vang dihasilkan oleh setiap fungsi.

d. Menentukan biaya satuan kegiatan  pemasaran
dengan cara membagi total Siaya pemsaran yang
dikeluarkan untuk fungsi tertentu dengan satuan
jasa dihasilkan oleh fungsi yang bersangkutan.
Biaya persatuan kegiatén pemasaran tersebut
dipakai sebagai pengendalian biay; pemasaran

yvang sesungguhnya.
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ad. 3. Analisis vbiaya pemasaran menurut cara pengetrapan

usaha pemasaran.

Analisis ini hanya berguna untuk mengarahkan

kegiatan .pemasaran karena tanpa adanya pengarahan

vang baik maka kegiatan pemasaran tidak akan

efektif. Oleﬁ karena itu perlu diadakan analisis

biaya pemasaran yang dapat menyajikan kepada

manajemen profitability pemasaran tertentu.

Anslisis biaya pemasaran menurut cara pengetrapad

usaha pemasaran dapat dibagi dglam

a. Menurut Jenis Produk

b. Menurut Daefah Pemasaran

c. Menufut Besarnya Pesanan

d. Menurut Saluran Distribusi

Sedangkan langkah yaﬁg harus  ditempuh didalam

mengadakan analisis biaya pemasaran, baik menurut

jenis produk daerah pemasaran, besarnya pesanan

maupun menurut saluran distribusi adalah. sebagai

berikut | |

a. Menggolongkén jenis-jenis biaya pemasaran
menurut fungsinya.

b. Menentukan jenis-jenis analisis yang digunakan

c. Menggolongkan Jjenis biaya distribusi kedalam
biaya langsung_dan biaya tidak langsung.

d. Menentuka dasar alokasi biaya pemasaran untuk

biaya langsung tidsk perlu dialokasikan karena
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jasa yang diberikan oleh bagian ini jelas hanya
untuk bagian objek tertentu

Sedangkan biaya setengah langsung perlu
dicariksn dasar alokasi yang adil agar tiap-tiap
bagian atau obyek menerima beban wajar.

Sedang dasar alokasi tiap—tiap.fungsi pemasaran

dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 1. Konsep Dasar Alokasi Biaya Pemasaran.
FUNGSI PEMASARAN | DASAR ALOKASI YANG DIGUNAKAN
PengJjualan Hasil Penjualan
Pergundangan . Volume, berat atau jumlah pro
duksi yang dikirim
Pembungkus dan Pengi Frekuensi pengiriman, berat
riman atau volume produk
Advertensi Kualitas Produk yang terjual
Kualitas produk yang terjual
Kredit dan Penagihan Jumlah pesanan pembeli, tran-
saksi atau garis yang dipakai
dalam faktur.
. Jumlah pesanan pembeli, teran-
Akuntansi Pemasaran saksi atau garis yang dipakai
dalam faktur
e. Mencari hubungan antara biaya dengan penghasilan

yvang diperoleh dari pengeluaran biaya tersebut
untuk setiap jenis(produk, daerah pemasaran,
besarnya order stau saluran distribusi .dengan
menghitung labg kotor dan ménghitung biaya

pemasaral.
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Analisis biaya pemasaran menurut Jenis

produk.

Analisis biaya menurut Jenis produk

bermanfaat

3.a. 1. Menentukan profitability tiap-
tiap jenis produks.

3.a. 2. Membantu dalam memperkirakan
pengaruh perubahan produk dan

metode penjualan terhadap biaya
dan laba.

3.a. 3. Memberikan informasi .biaya
untuk peﬁgémbilan keputusan
menentukan harga jual produk

Analisis biaya pemasaran menurut daerah

pemasaran.

3.b.1. Pengendalian biaya pemasaran yang
terjadi dalam tisp-tiap daerah
pemasaran.

3.b.2. Mengarahkan pemasaran produk pada
daerah-daerah hendaknya diper-
hatikan faktor-faktor
- Daerah pemasaran hendaklah

tidak terlalu luas, agar
supays tidak terjadi biaya
pemasaran yang terlaiu tinggi
di daerah tertentu dikonpensa-
si dengan biaya rendah didaer-

ah pemasaran yang lain.
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- Daerah pemasaraﬁ vang
ditentukan hendaknya memung-
kinkan dilakukannya analisis
hasil penjualan dan biaya.
Bila dserah pemasaran terlalu
kecil akan menyebabkan adanya
proporsi biaya- tak langsung
vang besar.

- Dsaerah pemasaran yang dipilih
hendakn&a menunjukkan potensi

pemasaran.

Analisis biaya pemasaran 'menufut
besarnya pesanan.

Besarnya ﬁeéanan éangat erat hubungannya
dengan menguntungkan tidakhya langganan.
Dari analisis menurut besarnya pesanan
kemungkinan dapat _ditunjukkan bahwa
seﬁagiah besar pesanan yang diterima
dari langganan menyebabkan perusahaan
mengeluarkan biaya yang lebih besar dari
laba kotornya oleh karena itu perusahaan
harus menentukan Jjumlah nilai rupiah
penjualan atau kuantitas minimum untuk
setiap kali pesan, sehingga dapaf
mengurangi Jjumlah transaksi penjualan

dan menaikkan laba.
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C. Hipotesis

Berdasarkan latar belakang dan dasar teori yang telah
dikémukakan terdahulu méka dicoba untuk mengambil atau
mengemukakan sebuah hipotesis sebagai berikut : diduga
jenis garam Konsumsi (rumah tangga) mendatangkan laba
yang lebih besar dibanding dengan jenis garam vang

lainnya.

D. Definisi Konsepsional

Sesuai dengan Jjudul penulisan ini yaitu Analisa
Labsa berdasarkan Jjenis garam yang - dipasarkan oleh
PT. Garam Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur" maka
disini diberikan mengenai konsep tersebut.

Yang dimaksud laba adalah " Hasil Penjualan dikurangi
dengan biaya; 16)

Sedangkan pengertian produk adalah suatu sifat yang
kompleks, baik dapat diraba maupun yang tidak dapat diraba
termasuk bungkus, warna, harga prestise perusahaan dan
pengecer, yang diterima 5leh pembeli, untuk memuaskan
keinginan atau kebutuhannya” 175

Konsep = lain vang dapat dikemukakan disini bahwa

pembahasan diarahkan kepada suatu objek yaitu perusahaan

Allal) oA =) ) §=, !
erbit Universitas

Pengambila Keputuan, Edisi 3. Bagian Pen
Gajah Mada, 1981, hal. 127.

16 Basu Swastha.DH dan Irawan, i
Modern, Bagian Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas Gajah
Mada, 1881, hal 165.

15)., Mulyadi,
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vang mansa arti perusahaan 1itu adalah : suatu
organisasi/lembaga yang mengubah keahlian dan material
(sumber ekonomi ) menjadi baréng atau jasa untdk memuaskan
kebutuhan para pembeli serta diharapkan akan diperoleh

laba bagi para pembeli 23)

—————— - ——— t— ——

17). Basu Swastha DH. dan Ierawan, Lingkunegan
Perusahaan, Edisi 1, Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas
Gajsah Mada, 1881. hal. 5. _ :



BAB III

METODE PENDEKATAN

A. Definisi Operasional

PT. Garam Perseré ‘Cabang Niaga Kaiimantan Timur
merugakan perusahaan milik Negara yang menQalurkan hasil
produksi garam kepada para distributor yang telah ditunjuk
untuk masing—masing daerah pemasaran.

Ada 4 (empat) distributor yang ditunjuk untuk menya-
lurkan hasil produksi Perusahaan Garam Persero untuk
Wilaysh Kalimantan Timur adalah .

1. CV. Alam Persada, Samarinda

2. CV. Bumi Kencana, Balikpapan

3. CV. Kalimantan Kota Raja, Samarinda

4. CV. Lima Pendawa, Samarinda

Garam yang merupakan salah satu kebutuhan pangan yang
sangat pentihg juga digunakan untuk industri pengeboran
minyak dan Industri pengawetan bahan makanan.  Adapun-
garsm yang pasarkan oleh PT. Garam Persero terdiri dari 4
jenis garam yaitu

1. Garam Jenis Industri

2. Garam Jenis PS (Konsumsi/Rumah Tangga)

3. Garam Jenis P (Untuk Ikan Asin)
4

Garam Jenis M. (Untuk Ikan Asin)

31
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Sedangkan ‘- yang dimaksud dengan analisis laba berdé-
sarkan jenis garam yang disalurkan kepada para distributor
adalah snalisis tentang penjualan yang terjadi pada tahun
1991 pada masing-masing jenis garam dengan membandingkan
jumlah biaya pemasaran yang dikeluarkan selama periode
tersebut.

Yang perlu diperhatikan didalam perhitungan biaya
pemasaran ‘ini adalah penggolongan biaya-biaya vang
dikeluarkan dalam pfoses menyalurkan garam tersebut kepadsa
para distributor seperti : biaya penjualan, pergudangan,
pengiriman, advertensi, kredit dan penagihan serta biaya
akuntansi pemasaran.

Untuk dapat mengetahui ferhadap jenis garam mana yang
mampu untuk menghasilkan laba dari empat macam jenis garam
yvang dipasarkan.

Analisis laba berdasarkan jenis garam yang diéasarkan
oleh PT. Garam Persero adalah perhitungan laba dari tiap-
tiap Jjenis garam perton berdasarkaﬁ data yang terjadi
selama tahun 1891 perhitungan laba yang dilakukan dengan
jalan menghitung jumlah ﬂiaya pemasaran yang dikeluarkan
sejak gsaram dikirim dari gudang kantor pusat yang berada
di Kalianget Madura Jawa Timur ke pelabuhan pembongkaran
yang ada di Samarinda hingga sampai kepada para distribu-
tor selama 1 tahun, kemudian mengalokasikan biaya kepada
masing-masing jenis garam dan selanjutnya mengetahui jenis
garam mana Yyang menghasilkan laba terbesar dari empat

jenis garam yang dipasarkan oleh PT. Garam Persero.
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B. Perincian Data Yang Diperlukan

Untuk dspat menyelesaikan permasalahan yang telah
dirumuskan diatas maka dipérlukannya suatu data pendukung
baik data primer maupun data sekunder. Datsa primer yvaitu
data yang diperoleh dari penelitian langsung pada
perusahaan PT. Garam Persero Cabang Niaga Kalimantan
Timur yang terdiri dari

1. Jenis Garam yvang dipasarkan oleh PT. Garam
Perserp Cabang Niaga Kalimantan Timur

2. Biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran dalam
periode yang sama.

3. 'Gambaran umum pepusahaan.

4. Realisasi penjualan, dana . frekwensi pesanan,
harga pokok produksi per unit dan harga Jjual
masing-masing jenis produk.

5. .Biaya lainnya secara informasi yang ads kaitaﬁnya
dengan masalah yang sedaﬁg diteliti.

'C. Jangkauan Penelitian

Untuk mendapatkan data yang lengkap yang sehubungan
dengan permasalahan dalam penulisan ini maka, penelitian
ailakukanl langsung pada PT. Garam Persero Cabang Niaga
Kaliamantan Timur yang berlokasi di Jalan Basuki Rahmat

Samarinda.
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D. Tehnik Pehgunpulan Data :

Didalam penulisan ini agar dapat memberikan gambaran
gsifat kebenarannys secara ilmiah dan dapat menguraikan
secara sistematis akan pembahasan masalah yang telah
dirumuskan tersebut diperlukan data yang akurat. Uﬁtuk
itu diadskan penelitian sebagai berikut
1. Penelitian Lapangaﬁ (Field Research).

Yaitu mengumpulkan data langsung terjun kelokasi vyang

menjadi obyek penelitian untuk melihat dari 'dekat

lokasi dan keadaan perusahaan dengan menggunakan
metode

a. Observasi ; dalam hal ini penulis mengumpulkan data
déngan cars pengamatan langsung pada bagian-bagian
vang ada dalam perusahaan.

b. Interview (wawancara) dimana penulis mengadakan
wawancara secara langsung kepada pimpinan
perusahasan, kepada pihak lain yang ada kaintannya
dengan penelitian ini seperti pemegang pembukuah
dalam mendapat data.

2. Study Literatur (Liberary Research) penulis
mempelajari dan mengumpulkan  buku-buku vang

berhubungan atau yang diperlukan dalam penyusunan ini.
E. Analisis dan Pengujian Hipotesis

Untuk menganalisa kebenaran hipotesis yang telah

dikemukakan, maka penulis menggunakan analisis akuntansi
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biaya dengan pendekatan analisis biay# pemasaran yang ada
dalam perusahaan. Untuk menentukan jumlah biaya pemasaran
dikumpulkan selam periode tertentu dan dialokasikan atas
dasar fungsi pemasaran pada tiap jenis produk seperti

berikut ini.

Tabel 2. Konsep Dasar Alokasi Biaya Pemasaran Yang
Diterapkan Dalam Analisis

FUNGSI PEMASARAN JUMLAH DASAR ALOKASI BIAYA
Penjualan ' Rp. Hasil Penjualan
Pergudangan Rp. Berat produk yang terjusal
Pembungkus dan Unit Produk yang terjual
Pengiriman Rp.
Advertensi Rp. Unit produk yang terjual
Kredit & Penagihan Frekwensi Pesanan dari
Rp. Langganan
Akuntansi Rp. Frekwensi produk yang ter
Jual :
Sumber : Drs. Mulyadi, M.Sc, Akuntansi Biaya Untuk

Managemen Edisi 4, hal. 228.
Selanjuﬁnya setelah daté pemasaran ini diketahui maka
dibuat data mengenai harga jual, harga pokok, kuantitas,
.berat dan transaksi produk selama satu periode seperti ini

(lihat. halaman selanjutnya)
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Tabel 3. Konsep benyusunan Data Dalam Analisis

/

! Jenis Garam Yang Dipasarkan
(]

KETERANGAN | mmmmmmmmmmmmmmmm————m -
'INDUSTRI | PS - P | M

Horge joal per tom | Ro. | Rp. | Rp. | Rp.

wep 7 ton 1 me. 1 Be. i1 Re. ! Be.

berat prodek 1 ton 1 tom | ton ! ton

.———_——_————-——...-__.-.____.—_._———___.____—__...___—__._——_—_
——_—_——-———————-—_——___..-—__————._—._.__.___——————-———.————

_..___..-—_—_——-_—_-__-_..__-—_-———.—____..._.__.___—_—__-—__——

Jumlah Produk yang
terjual.

Tabel 4. Konsep Perhitungan Tarif Alokasi Biaya Pemasaran

{JUMLAH {JUMLAH DASAR!TARIF ALOKASI
FUNGSI PEMASARAN {BIAYA |ALORASI !BIAYA PEMASARAN
S U A N e U W S e
“Penjualan ! Re. |  Re. 1 Re.
pergadangan 1 Re. | Re. i Re.
pengizimen | i Re. | Tom i Ton
“advertensi 1 Re. ! Tem i Ton
Reedit & Pemagihani Re. | Kali i Rali
Akumtansii Re. | Rali i Rali

Untuk mengetéhui jenis garam mana yang memberikan
sumbangan laba yang paling besar maka disusunlah laporan
rugi laba pada masing-masing daerah pemasaran dan Jenis-

jenis produksinya.



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Perusahaand

‘Pada mulanya Perusahaan Garam didirikan oleh
Pemerintah Belanda pada tahun 1808 dengan nama Perusahaan
Garam Opium (candu) kemudian pada tahun 1850 perusahaan
garamn tersebut diambil alih Pemerintﬁh Indonesia dengan
nama Perusahaan Garam dan Soda Negara (PGSN), tahun 1961
pemerintah mengeluarkan PP No. 138 Pendirian Perusahaan
Négara Garan.

Kemudian pada tahun 1981 PP No. 46 tentang pengalihan
bentuk perusahaan Negara Garam menjadi Perusahaan Umum
Garam. Sejalan dengan keinginan dari pemerintah untuk
mengembangkan kémampuan dari. Perusahaan Milik Negard maka
Pemerintah mengelﬁérkan PP No. 12 tahun 1981 tentang
perubshan bentuk status hukum perusahaan Umum  Garam

menjadi PT. Garam (Persero).
B. Struktur Organisasi

Organisasi merupakan sistimatika kerjasama vang
dijalankan oleh sekelompok orang-orang untuk mencapai
tujuan yvang telah ditetapkan terlebih dahulu oleh
perusahaan’. Dengan pengorganisasian berarti menyusun

sustu bentuk vang diharaspkan antara atasan dan bawahan

37
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dapat menjalin kerjasama yang baik agar tujuan perusahaan

dapat tercapai secara efektif.

Kepala Cabang
Daerah KALTIM

! !

Kasi Kasi
Pergudangan Penjualan
} |
! ! i !
Pengurus Pemegang Kaur. Pengurus
Terminal Gudang Keuangan laporan

Tugas dan tanggung jawab ini diharapkan -agar dapat
memberikan gambaran secara rinci mengenai tugas dan
tanggung jawab dari masing-masing fungsi dalam suatu garis
struktur Organisasi PT. Garam Persero Cabang Niaga
Kalimantan Timur.

Adapun tugas dang tanggung - jawab itu dapat dilihat

pada uraian sebagai berikut

a. Kepala Cabang

Mérencanakan . dan melaksanakan penerimaan dan
penjualan garam di wilayah daerah pemasaran-

nya. ‘

- Mengembangkan Jumlah volume penjualan
didaerahnya. |

- Sebagai koordinator administrasi Cabang Niaga

- Membina hubungan dengan aparat pemerintah

daerah dan para penyalur setempat.
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- Membuat rencana kerja dan anggaran kegiatan di

cabang Nisaga.
Bertindak sebagai agen pelayaran kapal-kapal

PT. Garam Persero.

2. Kasi Penjualan

Menghimpun dan mengevaluasi data, survei pasar
Menyusun rencana penjualan garam
Menghimpun data dan melaporkan uang hasil

)

penjualan garam

"Membuat rencana kerja kegiatan penjualan garam

di cabang.

3. Kasi Pergudangan.

Merierima garam dari divisi perkapalan cq.
Armada kapal untuk disimpan sementara dan
mengeluarkan garam tersebut dari gudang cabang

Niaga'untuk diserahkan kepada para penyalur.

4. Pemegang Gudang

Mencatat semua garam digudang Cabang Niaga
vang diterma dari devisi perkapalan xc¢ armada
kapal secara tertib dan lancar serta menyimpan
garam tersebut ditempat yang aman dan mencatat
ulang pengeluaran dan penyersahan garam

tersebut kepada para penyalur garam.

5. Kaur. Keuangan

Membukukan/mencatat pengeluaran-pengeluaran

dan pemasukan keuangan di Cabang Niaga. dan
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sebagai juru bayar/kasir.

6. Pengurus Terminal

- Mengurus kapal-kapal milik PT. Garam (Persero)
yvang datang dioPelébuhan Samarinda, Balikpapan.
dan Bontang, yéng membawa garam  untuk
dipasarkan di Kaltim, dan mengawasi
pembongkaran garam di pelabuhan, selama kapal

dalam pembongkaran dan pemuatan baram/barang.

7. Pengurus Laporan

- Mengetik laporan dan menghimpun laporan per 10
(sepuluh} hari, Triwulan dan mengetik surat-
surat untuk dikirim ke kantor pusat di

Surabaya. -

C. Proses Pembuatan Garam

a. Persiapan-Persiapan Sebelum Permulaan Pembikinan Garam

Sebelum permulaan pembikinan garam dimulai, maka

kegiatan-kegiatan fisik harus sudah dimulai  menurut

urgensinya

1.

Revisi pompa dan penggeraknya harus sudah selesai.
akhir bulan Maret.

Beberapa saluran harus sudah sélesai sebelun
permulaan pembikinan, karena akan dialiri air
terus menerus selama musim pembikinan antara lain

saluran air muda dan saluran air tua.
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Galengan sekitar harus sudah diperbaiki, bahkan
galengan ini harus dipelihara sepanjang tahun,
misalnya menutup bocoran-bocoran, rembesan-
rembesan, kerusakan paéangan batu-batu karena
hempasan ombak. Hal ini memerlukan senantiasa
adanya pengawasan yang ketat.

Pedotah—pedotan dan bagian-bagian yang rendah dari
galengan peminihan harus sudah diperbaiki,
sehingga pada penerimaan air dipeminihan ini tidak
akan terjadi peluapan dari peminihan yang satu
kepeminihan yang lain.

Beberapa bangunan buatan yang dipékai guna
pengaliran supply air laut antara lain pintu air
utama, kelder pompa, bangunan-bangunan pembagi
syphon aguaduct, pintu air‘di peminihan dan lain-
lain.

Galengan meja-meja harus 'sudah ada perbaikan-
perbaikan sehingga galengan yang ada dapat penahan
air laut dan memisahkan air dari meja satu dengan
yvang lainnya pada waktu pepasukan air pertama.
Lebih-lebih bagi meja-meja yang tanahnya bercamgur
pasir, maka sering terjadi bahwa galengan-
galengannya rata dengan dasar méja sehingga
perbaikannya harus lebih didahulukan. '
Pembersihan rumput/tanaman pengganggu dari areal

produksi (peminihan dan meja).
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Lebih utama apabila.segala macam tanaman penggang-
gu senantiasa dijaga agar tidak timbul diareal
produksi.

L p 1 Musim Gars

1. Dalam keadaan normal,maks musim garam dimulai pada
bulan Mei dan berakhir pada bulan Nopember (& 7
bulan atau 210 hari).

2. Untuk menentukan pérmulaan musim pembikinan garam,
maka Perum Garam selalu berpedomgn pada
perkembangan perkembangan iklim setempat dan
ramalan permulaan musim kemarau dari Pusat
Meteorologi dan Geofisika. Selain daripada itn
faktor-faktor perbandingan' antara curah hujan
tahunan terdapat curah hujan normal (rata-rata
dalam tahunan dalam 10 Atahun), arah v angin,
kelembaban udara Jjuga ikut diperhatikan/
dipertimbangkan dalam menentukan permulaan musim

pembikinan garam.
¢. Pemasuka Air Laut (¥Water Opzet)

Pemasukan air laut pertama bisa terjadi beberapa hari
sebelum permulaan musim pembikinan garambresmi ditetapkan.
Sebelum dimulai dengan pemasukan air maka semua sisa-sisa
air hujan vang ada diareal produksi sudah harus
dikeluarkan, baik yang berada diwadﬁk, dipeminihan-

peminihan, meja-meja; saluran-saluran dan lain-lain.
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Setelah pekerjaan ini selesai maka apabiia
perkembangan iklim memungkinkan dan setelah air laut
‘-menujukkan konsentrasinya minimal 2 © Be atau 20 Gr/Ltr
maka air laut dimasukkan kedalam waduk sampai‘képada titik
tinggi yang ditentukan selanjutnya ditgruskan dengan
memasukkan air laut kepeminihan dan meja-meja untuk
mempercepat pemasukan‘air diareal produksi, maka dimana
perlu mesin pompa air dijalankan terus. menerus sampai
cukup. | .

Selanjutnya pompa dijalankan menurut kebutuhan. Pada
waktu pemasukan air laut pertama maka segala cara ditempuh
agar seluruh areal produksi secepat mungkin tergenang air
antara lain dengan jalan menggunakan pintu air pembuangan

sebagai pintu air pemasukan pada waktu air laut sedang

pasang.

Komplek meja-meja dibagili dalam satu kesatuan yang
terdiri dari 6 sampai 8 meja dan disebut satu seri.
Tiap-tiap meja pada umumnya seluas 1.200 m2.
Sebagaimana halnya dengan dipeminihan ketinggian tanah
antarsa meja satu dengan lainnyas dibuat berbeda secara
berurutan agar air dapat mengalir sendiri dari meja satu
kelainnya.

ﬁeja—meja mendapatkan air dari peminihan melalui
saluran air tua apabila ketinggian dasar meja-meja lebih

tinggi daripada peminihan maka supply air kemeja-meja
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digunaka pompa. Instalasi pompa ini disebut pompa air tus.
Air dimeja-meja dialirkan secara berurutan dari meja vyang
tertinggi.

Menjelang menghadapi Kesap penghabisan sebelum air
mencapai 21 © - 23 9 Be, tiap hari dasar meja harus
dilaksar/klusut/dilelet dengan tujuan untuk membuang
endapan gips dan lain-lain sekaligus. ‘Meja yang akan

dikesap penghabisan yang tanahnya pasir cukup dengan

konsentrasi air 210 - 220 Be, akan tetapi meja yang
tanahnya lempung/tanah liat baru berkonsentrasi 230 - 240
Be. Hal ini untuk menjaga jangan sampai pada saat LAT

terdapat dasarnya yang retak.

Guluk Penghabisan dilsksanaka setelah suatu meja
mengalami proses Kesap dan dasarnya cukup. kering (+ 2 hari
setelah selesai Kesap). Dasar meja yang telah mengalami
proses Guluk harus rata, padat dan keras dan tidak boleh
meninggalkan bekas apabila terkena injakan kaki. |

Meja yang telah mengalami pekerjaan Guluk penghabisan
perlu mengalami éroses penyempurnsan lebih dahulu sebelum
dilaksanakan lepas air tua. Galengan meja besar/kecil,
salura~-saluran dimeja-meja dirapikan dan dikeraskan.

Demikian pulsa apabila-didasar meja ada bagian-bagian yang

kurang rata.

Yang penting alam memelihara meja bergaram adalsah,

mempertahankan tetap ada loog setebal 5 cm. diatas kristal
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garam. Air tambahan setisp harinya sebagai pengganti yvang
menguap/meresap harus dengan air 25 © Bg, karenanya harus
dijaga benar-benar tentang urut-urutan konsentrasi air
mejs dalam satu serie.

Selama 30 hari sejak meja di LAT/kristas garam
berumur 30 hari tidak-seorangpun boleh menginjak lantai
garam (dikhawatirkan adanya lapisan lantai yang belum kuat

akan retak.

Setelah endapan garam berumur 30 hari (dari LAT) maka -
dilaksanakan dengan pekerjaan perataan pada lapisan garam
tersebut yang lazim disebut lantai garam atau onderlsaag

(Belanda).

Pertama ini dimaksudkan agar lantai menjadi rata
dengan Jjalan memotong gigi garam sehingga menjadi rata
dengan bidang lain dari lantai garam tersebut.

Pekerjaan meratakan ini dilaksanakan selama beberapa
hari dengan menggunakan sorkot Dbesi. Petugas yéng
melaksanaksn pekerjaan ini harus menghadap kearah angin
dan berjalan maju agar lantai garam tidak russak ‘apabila
kebetulan dijumpai endapan kristal yang besar.

Manfasatnya perataan ini adalah untuk ﬁemisahkan
lantai garam (onderlaag) dengan endapan garam yang terjadi

selama 10 hari kemudian dan garam itu yang akan dipungut.
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Apabila endapan sudah berumur 30 hari dan ternyata.
ada sebagian dari bidang tersebut ygng ;apisan garamnya
masih tipis sehingga belum kuat maka bagian tersebut
ditangguhkan pelaksanaan perataannya sampal lapisan garam
dibagian itu cukup tebal/kuat, karenanysa diambil estimasi
bahwa penggunaan sorkot besi dan sesuatu meja bergaram
diperkenankan éampai ada pungutan ke II (50 hari sejak
LAT) dan setelah itu tidak boleh digunakan sorkot beéi

dimeja tersebut untuk melaksanakan pekerjaan apsapun.

g. Pungutan Garam

Pungutan garam pertama dilaksanakan pada hari ke 10
setelah perataan lantai garam dan pungutan berikutnya tiap
10 hari kemudian. Untuk pelaksanaan pungutan ini
digunakan sorkot kayu. Dapat menggunakan sorkot besi
(hanya sampai pada pungutan ke II saja), yang diméksudkan
juga sebagai perataan ulang bila masih ada sisa-sisa
bidang yang belum dirstakan garamnya sebagaimana diuraikan
dibab XI ditas.

Endapan garam yang terjadi dalam 10 hari setelah
perataan lantai garam dan begitu seterusnya tidak melekat

pada lantai garam. Dengan demikian maka endapan garam

tersebut akan mudah dikais dengan sorkot kayu.

Ditempat penjemuran dimuksa meja yang dipungut telah

disediakan profiel garam dengan ukuran tertentu, sehingga
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dengan mengukur garam menurut panjangnys akan segera
diketahui berapa ton garam tersebut yang untuk ini sudah
disediakan suatu tabel. Seorang pekerja selalu berada
diatas timbunan garam untuk memudahkan membentuk profiel
dengan mempergunakan sorkot kayu.

Setelah timbunan selesai, maka garam tersebut diukur
menurut panjangnys. -Pengawasan pekerjaan vang
befsangkutan harus melaksanskan pengukuran tersebut dan
segera mencatat dalam buku'harian untuk dilaporkan kepada
Kepala Bagiannya untuk selanjutnya dilaporkan ke Kantor.

Lamanya timbunan garam dipenjemuran baru boleh
diangkut pads hari ke 3 dari tanggal pungutan sagar

mengalami proses pengeringan.
. )

Sebelum suatu gudang digunakan untﬁk tempat timbunan
garam terlebih dahulu perlu diadakan persiapan antara lain

1.‘Peﬁbersihan

2. Perbaikan alas/lantai gudang

3. Perhitungan daya muat gudang denganA membuat

profiel profiel timbunan garam.

Timbunan garam digudang harus menurut bentuk (profiel Yang
telah ditetapkan). Apabila timbunan garam disuatu gudang
sudaq selesai sesuai dengan bangﬁnan dan ukuran yang
ditentukan lalu diadakan pengukuran berapa volume dari

timbunan garam tersebut dan dikalikan dengan berat Jenis
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0,927 maka diketahui berapa ton garam yang ditimbdn

ditempat tersebut. N
Pengukuran ini dilaksaqakgn oleh sebuah Komisi yang

ditempuh oleh EKepala Pengaraman terdiri atas 3 orang.

- Hasil pengukuran dituangkan dalam suatu berita acara.

D. Harga Jual, Harga Pokok Pabrik

Masalah harga adalah sangat penting karena kesalahan
dalam menetapkan -ha:ga jual akan berpengaruh terhadap
volume penjualan.

Adapun harga jual dari 4 Jjenis garam yang dipasarkan
Oleh Perusahaan Garaﬁ Persero Cabang Niaga 'Kalimantan
Timur adalah sebagai berikut

Tabel 5. Harga Pokok Pabrik Garam Dari Kantor Pusat
- PT. Garam Persero Tahun 1991

-.———__._—__.—__._-.—_-__—-_-—__.-_————_—_——-—_—_.————._—..——_.—_.——
—-_.-—___——_—__.__—_.—_——___———————__._..__—__..___—_—___-—_.—__

a No.} Jenis Garam ! Harga Pokok Pabrik| Keterangan E
A :
E 1 5 Industri (In) E Rp. 80.000,00 E Per ton E
3 2 } Konsumsi (Ps) 3 Rp. 72.000,00 } Per ton E
} 3 } Ikan Asin (P) } Rp. 64.000,00 } Per ton }
} 4 } Ikan Asin (M) } Rp.  58.000,00 } Per ton }
i i ] i i

Sumber : PT. Garam Persero
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Tsbel 6. Harga Jual Garam PT. Garam Persero Cabang Niaga
Ealimantan Timur Tahun 18991

-———.—_—_.——_—_—_—_—_—'..-———_.—_-.-——____._._____.__...—__.—___—.—_.———
——————_—_—_.—_-—.—_———-—-—.-————-———____......-—___—__—__..__——.—_-—

{ No.! Jenis Garam H Harga Jual ! Keterangan a
{hi—_E-ESQSQEEE_Ef;;_—g_-§gf_—IHBTSEB:EB--{_-E;;-E;;_--_{
{ 2 { Konsumsi (Ps) { Rp.  90.000,00 'i Per ton {
{ 3 { Ikan Asin (P) ‘{ Rp.  80.000,00 { Per ton {
{ 4 { Ikan Asin (M) { Rp. 72.500,00 € Per ton {
. ! ! ! !

e — ——— —— — —— — b ma o e —
_.——__—._.___—____—___—__—__—_-———____........_._._-_—__-.__—-—_.-—-—

Sumber : PT. Garam Persero
E. Jumlah Garam yang Terjual Selama Tahun 1991

PT. Garam Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur
menyalurkan 4 macam jenis garam kepada para Distributor
yvang telah ditunjuk antars lain yaitu

a. CV. Alam Persada

b. CV. Bumi Kencana

¢. CV. Kalimantan Kota Raja

d. CV. Lima Pendawa

Tabel 7. PT GARAM PERSERO-CABANG NIAGA KALiMANTAN TIMUR
Jumlah Garam Yang Terjual Selama Tahun 1991

— i — - ————— ——— —— ——— T —— — - T ———— ——— - T e M S e G S e e o e S5 SSES ES

Industri (In) 3.181,050 ton

]

H H H

: : :

! Ronsumsi (Ps) | 5.230,080 ton H

] ] [}

1] ] i

3 | Ikan Asin (P) | 472,500 ton H
] ] ]

] 1 ]

4 ! Ikan Asin (M) | 903,840 ton H

Sumber : PT. Garam Persero
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F. Biaya Pemasaran Selanh Tahun 1981

Tabel 7. Tarif Alokasi Biaya Pemasaran Produk Periode

Tahun 1991
H Fungsi H Jumlah Biaya !
H Pemasaran H Pemasaran !
H ::::::::::::::::::::::::::: o= ===-==zo=coz=z=zozz==XZc==cC !
s ; . ;
H Penjualan ! Rp. 7.689.255 !
1 ] ]
] 1] ]
H Pergudangsan ! Rp. 15.298.358 H
1 | 1
1] ] )
' Pengiriman ! Rp. 76.196.256 !
] 1] ]
] ] ]
H Advertensi i Rp. 2.650.000 H
t ] 1
] ] )
H Kredit & Penagihan ! Rp 1.625.083 !
] ] ]
] f ]
H Akuntansi i Rp 3.543.662 H
[] | ]
|: ] ]

—— - ———— ——— —— o — S S e
e PR P B Yttt

" Sumber : PT. Garam Persero Cabang Niaga Kalimantan Timur



BAB V
ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Analisis

Untuk mencapai tujuan penuliéan yang telah diuraikan,
terlebih dahulu ditentukann tarif alokasi biaya—biaya yang
dibebankan pada masing-masing produk seperti yang telihat
di bawah ini : |

Tarif Alokasi Biaya Pemasaran Produk

Tabel 8. Periode
Tahun 1981
“ensei  Jumlah Biaya  Jumlah Dasar  Tarif
Pemasaran Pemasaran Alokasi Alokasi
Penjualan 7.699.255 893.185.000 0,862%
Pergudangan 15.288.358 | 8.787,470 1.561,46
Pengirimsan 76.196.256 9.797,470 7.777,14
Advertensi 2.650.000 9.797,470 270,48
Kredit dan
Penagihan 1.625.083 215 7.558,53
Akuntansi 336 10.546,61

3.543.662

Sumber : Diolah dari tabel 8.
Tabel 'tersebut Qi atas diperoleh berdasarkan hasil

perhitungan seperti tampak di bawah ini :

51
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1. Penjualan : Dasar salokasi penjualan garam masing4
masing kode adalah :

a. Jenis (In) : 3.191,050 x Rp.100.000 Rp. 319.105.000

1l

b. Jenis (Ps) : 5.230,080 x Rp. 80.000 = Rp. 470.707.200
c. Jenis (P) : 472,500 x Rp. 80.000 ='Rp 37.800.000
d. Jenis (M) : 803,840 x Rp. 72.500 = Rp 65.528.400
' Jumlah = Rp. 893.185.600

Tarif biaya penjualan untuk masing—masihg jenis

garam adalah sebesar (7.688.260 : 893.185.600) x 100%
= 0,862%.

2. Pergudangan : Dasar alokasi berdasarkan berat
masing-masing jenis garam yang terjual
a. Jenisv(In) : 3.191,050 ton.

b. Jenis (Ps) : 5.230,080 ton.

c. Jenis (P) : 472,500 ton.
d. Jenis (M) : 903,840 ton.
Jumlah : 9.797,470 ton.

Tarif biaya untuk setisp ton garam tentunya :
(15.298.358 : 9.797,470) x Rp.1 = Rp. 1.561,486
3. Pengiriman : Dasar alokasi berdasarkan berat masing-

masing Jjenis garam'yang terjual

a. Jenis (In) : 3:191,050 ton.

b. Jenis (Ps) : 5.230.080 ton.

c¢. Jenis (P) : 472,500 ton.

d. Jenis (M) : 903,420 ton.

Jumlah 't 9.797,470 ton
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Tarif biaya pengiriman adalah

(76.196.256 : 9.797,470) x Rp. 1 = Rp. 7.777,14

4. Advertensi :@: Dasar alokasi adalah berat garanm terjﬁal.

Seperti yang telah dikemukakan sebelumnya bahwa biaya
advertensi sebesar Rp. 2.650.000,00 merupakan pembebanan
dari kantor pusét. Adapun alokasi biaya advertensi adalah

(2.650.000 : 8.797,470) x Rp. 1 = Rp.270,48 /ton garam.

5. Kredit dan Penagihan Dgsar alokasi berdasarkan
jumlah penagihan untuk tiap Jjenis produk.
Biaya penagihan dibebankan adalah :

(1.625.083 : 215 ) x Rp. 1 = Rp.7.558,52

6. Akuntansi : Dasar alokasi adalah Jjumlah transaksi
-selama satu periode (satu tahun).
Dengan demikian alokasi bisaya akuntansi persatukali
transaksi adalsh :

(3.543.662 : 336) x Rp.1 = Rp.10.546,61
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Perhitungan Laporan Rugi/Laba menurut jenis produk

diperoleh dengan perincian sebagai berikut :

1. Hasil penjualan dengan jumlah Rp. 893.185.000,00 ter-

diri dari

Jenis (In)

Jenis Ps)

Jenis

Jenis (M)

2. Harga

nilai

Jenis (In)

Jenis (Ps)

(P)

3.181,050 x
5.230,080 x

472,500 x

803,840 x

pokok penjualan

Rp.

Jenis (P)

Jenis

3. Biaya
Jenis
Jenis
Jenis

Jenis

(M)

Rp. 100.000 =
Rp. 90.000 =
Rp. 80.000 =
RP. 72.500 =

Jumlah =

dari kanto Pu

730.202.720,00 terdiri

3.191.050 x
- 5.230,080 x
407,500 x
903,840 x

penjualan Rp. 7.698

(In)
(Ps)
(P>
(M)

0,862 % x Rp.
0,862 % x Rp.
0,862 % x Rp.
0,862 % x Rp.

Rp. 80.000

Rp. 72.000
Rp. 64.000

Rp. 58.000

Jumlah

.255,00 terdi
319.105.000
470.707.200
37.800.000

82.528.400

Jumlah

Rp.319.105.
Rp.470.707.
Rp. 37.800.
Rp. 62.528.

sat dengan

Rp.255.284.
Rp.392.256.

— - ——— ——— ——— o ——
—— e = = —— -

ri dari

000
200
000

= Rp. 2.750.685

= Rp. 4.057.749

= Rp. 325.836

= Rp. 538.995



Pergudangan

15.298.358,00, terdiri dari

Jenis
Jenis
Jenis

Jenis

. Pengiriman

PT.

dengan jumlah Rp.
Jenis (In)
Jenis (Ps)
Jenis (P)
Jenis (M)

Garam

"

3.191,050
5.230,080

472,500
903,840

Persero

472,500

total

X

X

X

Cabang

X

Rp
Rp
Rp
Rp

terdiri dari
3.191,050 x Rp.7.777,14
5.230,080 x Rp.7.777,14
Rp.7.777,14
903,840 x Rp.7.777,14
Jumlah

.1.561,46

.1.561,486

.1.561,46

.1.561,46

1

dari Kantor Pusat hingga sampai

Kalimantan

56

sebesar Rp.
Rp. 882.760

Rp. 166.560

Rp. 737.789

Rp. 411.310

-Rp 298.358
gudang

Timur,

Rp .817.243

Rp .675.064

Rp .674.698

Rp .026.024

Rp.76.186.2586

Advertensi sebesar Rp. 2.850.000,00 yang. dibebankan

Kantor pusat

Jenis (In)’

Jenis (Ps)
Jenis (P)
Jenis (M)

1

3.1981,050

x Rp. 270,48

ke cabang pemasaran,

5.230,080 x Rp. 270,48
472,500 x Rp. 270,48
903,840 x Rp. 270,48

Jumlah

terdiri dari

Rp.

863.115

1.414.832

127.082
244.357
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7. Kredit dan Penagihan sebesar Rp. 1.625.083 terdiri dari

Jenis (In) = 61 x Rp. 7.558,58 =  Rp. 461.070
Jenis (Ps) = 72 x Rp. 7.558,53 = Rp. 544.214
Jenis (P) = 34 x Rp. 7.558,58 = Rp. 256.990
Jenis (M) = 48 x BRp. 7.558,53 = = Rp. 362.809

Jumlsh = Rp.1.625.083

penanusanpmmuipuuipanpt 4

8. Akuntsasnsi, jumlah Rp. 3.543.662,00 dialokasikan kepadsa

masing-masing jenis garam, yaitu

Jenis (In) = 88 x Rp. 10.546,61 = Rp. 938.648
Jenis (Ps) = 112 x Rp. 10.546,61 = Rp.1.181,224
Jenis (P) = 58 ° x Rp. 10.546,61 = Rp. 611.703
Jenis (M) = 77 x Rp. 10.546,61 = Rp. 812.089

Jumlsh =  Rp.3.543.862

'B. Pembahasan

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut diatas, terli-
hat bahwa dari ketiga jenis produk (terjual), maka penjua-
lan jenis garam konsumsi (Ps) memperoleh laba yang paling
besar yaitu sejumlah Rp. 22.411.756, menyusul penjualan
garam Jjenis (In) sebesar Rp.20.077.542, sedangkan jenis
garam ikan (P)' mémperoleh lsba sebesar Rp. 2.710.086, .
yang terakhir yaitu Jjenis garam (M) sebesar Rp. 1.825.180.

Selanjutnys Jjika dilihat dari jumlah produk terjual
maka Jenis garam kopsumsi (Ps) menduduki urutan teratas

dengan kuantitas 5.230,080 ton disusul oleh jenis garam
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Industri (In) sebesar 3.181,500 ton dan terakhir Jjenis
garam ikan (M) dengan jumlah 803,840 ton sedangkan gafam
. ikan (P) hanya berjumlah 472,500 ton. '

‘Kemudian bila dilihat dari perolehan laba perunit

(ton) gsram, perhitungan seperti di bawah ini

29.007.542 .
1. Jenis (In) = -—-=———=-———==--= = Rp. 9.0890.
3.191,500 ‘
22.411.380
2. Jenis (Ps) = ———==—===——=—————= = Rp. 4.285.
5.230,080
1.825.100
3. Jenis (P) = ~——-=—m—=-——omo——- = Rp. 3.863.
472,500
2.710.096
4. Jenis (M) = ————=-=—-m—m———m—- = Rp. 2.998.
803,840

Dari kenystaan tersebut nampaklah bahwa laba vang
diperoleh dari hasil penjualan gsram jenis Industri mem-
berikan keuntﬁﬁgan &ang lebih besar dari jenis garam lain,
untuk lebih jelasnya bahwa laba yang paling besar seperti
tersebut diatas adalah untuk jenis industri yaitu
Rp. 29.007.542 dengan unit (ton) yang terjual sebanyak
3.191,500 ton sehingga laba per tonnya. adalah sebesar

Rp. 9.080,00.
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Dengan demikian késimpulan hasil pengujian menunjuk-
kan bsahwa apa vang diduga semula (hipotesis) meleset
(berbeda) karena walaupun jenis garam konsumsi (Ps) jumlah
unit (ton) yang terjual lebih besar daripada jenis garam
lainnya, hal ini disebabkan karena harga jual per tonnya

dari masing-masing jenis garam berbeda.



A.

BAB VI
'KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka

dapatlah ditarik beberapa kesimpulan bahwa

1.

Berdasarkan data penelitian dari masing—masing Jjenis
garam yang dipasarkan Oleh PT. Garam Persero belun
mengetahui . secara pasti Jjenis garam mana vang
memberikan laba yang paling besar. Sebab mereka hanya
mengetahui volume penjuaian yang besar yaitu Jjenis
garsm Konsumsi padahal jumlah penjualan yang besar
tidak selalu diikuti oleh laba yang besar pula.

Setelah biaya pemasaran dialokasikan berdasarkan
metode alokasi biaya pemasaran maka laba bersih
sebelum psajak dari masing—maéing jenis Garam yaitu

sebesar Rp. 9.090,00 per ton untuk Jenis garam

‘Industri Rp. 4.285,00 per ton untuk Jjenis garam

Konsumsi (PS), untuk jenis garam Ikan Asin (P) Rp.
3.883,00 sedangkan jenis garam Ikan Asin (M) sebesar
Rp. 2.998,00. Secara keseluruﬁaﬁ selama tahun 19891 ini
perusahaan memperoleh laba sebesar Rp. 55.854.574,00.
Jadi hipotesis semula meleset, disebabkan oleh karena
jumlah unit (ton) yang dijual lebih besar belum tentu
menyumbangkan keuntungan yang lebih besar pula.

Karena selisih harga jual dengan harga pokok pabrik

60
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penjualan masing-masing jenis garam berbeda. Jadi
walaupun unit yang terjual lebih kecil tetapi bisa

menaapatkan keuntungan &ang lebih besar.

Saran-saran

Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan pada bab-

bab yang dimuka, maka dapat diberikan saran-saran sebagai

berikut

1.

Perusahaan sebaiknya menerapkan metode Alokasi Biaya .
Pemasaran untuk mengendalikan biaya pemasaran. Karena
dengan menggunakan metode ini kita dapat melihat lebih
jelas lagi Jjenis garamAmana vang memberikan kontribusi
laba vang terbesar dan Jenis garam = mana perlu

ﬁendapat perhatian.

Walaupun jenis Garam Industri vang memberikan
keuntungan yang lebih besar hal ini disebabkan karena
pada tahun 1991 banyak dilakpkan pengeboran minyak,
oleh karenanya permintaan akan garam Industri tersebut
bersifat musiman. Disarankan agar pihak perusahaan

tetap meméeptahankan semua jenis garam lainnya.
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