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RINGKASAN

ZULFARHAIN SYAMAR. Usaha Mempertahankan Laba Maksimal
Dengan Kebijaksanaan Fotongan Hafga PadavBengkel Las Nco;
Fadhli Samarinda ( di bawah bimbingan Drs. M. Alwi Abdul-
lah dan Drs. Zaiﬁal Arifin). |

Tujuan penelitian ini &adalah untuk imengetahui
besarnya keuntungan maksimal perusahaan Bengkel Las Neor
Fadhli Samarinda pada biaya berapa, produksi dan harga
Jjual akan ggrcapai keuntungan maksimal yang diakibatkan
karena .adanya potengan harga T persen sampal dengan S
per;en. |

Berrdasagﬁan hasil perhitungan analisis dan pem—
bahasan pada - bab V., diketahui bahwa biaya vyang &iksluar~
kan pada keuntungan vyang maksimal adalah =ehesar
Rp. 1.922.121,10. | |

Sedangkan hasil penjualan tralis pada Eeunthgan
maksimal vyaitu pada produksi 68 meter persegi tralis
sebesar Rp. 2.142.000,00. Penerimaan bersih perusahaan
Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda setelah dikurang poto-

- =

ngan 3 persen sampai dengan § persen adalah sebesar

Rp. 2.045.240,-.
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BAR I

FENDAHULUAN A

A. Latar Belakang

Setiap perusahaan yang memprbduksi suatu barang
atau jasa‘péda dasarnya mempunyai tujuan yang sama yakni
ingin mencapai laba yang maksimal. Mungkin dengan -suatu
pengorbanan yang seminimal mungkin pula. EBaik perusahaan
tersebut perusahan kecil, perusahaan menengah’ atanun
perusahaan yang besar tentunya perusahaan tersebut meng-
hadapi beberapa pilihan / alternatif yang disatu pihak
akan memberikan kemungkinan keuntungan yang besar namun
resiko yang hairus dihadapi juga cukup besar. Sedangkan
dilain pihak akan memﬁerikan kéuntungan yang . kecil,
tetapi resikc yang ditimbulkannya juga kecil.

Dalam era pembangunan bangsa Indonesia dewasa ini
pertumbuhan dunia usaha terlibat cukup menggembirakan,
terutama pada sektor perindustrian yang mengolah baﬁan
bakﬁ menjadi barang jadi, seperti halnya dengan EBengkel
Las Noor Fadhli Samarinda. Perusahaan. itu memproduksi
Tralis yang terbuat dari bahan baku besi.

Karena perusahaan tersebut tergabung dalam peng—
usaha ekonomi lemab, ;maka pimpinan BEengkel Las Noor
Fadhli Samarinda dihadapkan pada pérusahaan - perusahaan
sejenis yané ada di daerah Kotamadya Samarinda itu
sendiri, Jjuga saingan dari produk - produk sejenis ‘yang

-didatangkan langsung dari luar daerah Kalimantan Timur
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seperti dari Surabaya.dan dasrah ~ daerah lain di pulaﬁ
Jawa. Fersaingan yang begitu hebat menghendaki kepekaan
dan kejelian terhadap setiap kesempatan pasar vyang aQa
pada kondisi yang bagaimana perluasan pasar dapat dilaku—
kan dan berapa jumlah produksi yang dapat dijual pada
setiap kondisi tersebut.

Fada keadaan seperti inilah perusahaan melakukan
. kebijaksanaan — kebijaksanaan separti meninjau kembali
mengenai harga per meter persegi yang telah ditetapgan
sebelumnya, dan sebelum kebijaksanaan harga dilaksanakan
penjual rata - rata hanya naik satu persen.

Agar perusahaan tersebut dapat bersaing dén dapat
berkembang sebagaimana perusahaan — perusahaan sejenis
lainnya, dilakukan kebijaksanaan harga, dengan cara :

1. Untuk pembelian 10 sampai dengan S0 meter . persegi,
diberikan potongan harga tiga persen.

2. Untuk SOmeter persegi keatas diberikan potongan harga
sabesar lima persen. .

- EBengkel Las Noor Fadhli Samarinda teréebuf memiliki

éatu unit mesin las listrik dan dua unit mesin las karbit

serta peralatan mesin lainnya.'Pada tahun 1984 perusahaan

tersebut memperoleh mesin las listrik merk “Yanmar®

dengan kekuatan 15 tenaga kuda (HF/Horse Fower),. dengan

modal sendiri.

Fada tahun'll?as perusahaan tersebut mendapatkan
fasilitas kredit dari Bank Export Import cabéng Samarinda

sebesar Rp.3.500.000,00 yang digunakan untuk perluasan
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produksi dari menérima pesanan menjadi pruduksi  untuk
diperjual belikan bagi.yang membutuhkarnya. ',

Berdasarkan- uraian yang telah dikemukakan ter-
dahulu, penulis merasa tertarik untuk mengetahui ka-
untungan maksimal dengan potongan harga tiga sampai. lima
persen yané oleh perusahaan diperkirakan masih dapat
méningkatkan kualitas dari pada penjualan tralis ter-

sebut.

B. Perumusan Masalah

Di atas telah dijelaskan secara terperinci keadaan
perusahaan perseorangan Bengkel Las Noor Fadhli Samarin-
da, dengan kebijaksanaan harga sebelumnya omzet penjualan
rata-rata hanya naik satu persen. Dengan demikian perusa-
haan masih belum menggunakan kebijaksanaan ﬁarga dengani
baik, untuk itu vang dipsrmasalahkan dalam skripsi ini
adalah :
Apakah dengan adanya kebijaksanaan harga dengan
memberikan patnngah tiga sampai lima persen vyang
ditetapkan perusahaan masih dapat memberikan ke-

untungan maksimal.

C. Tujuan dan Keguhaan Fenelitian
1. Untuk mengetahui apakah dengan adanya kebijaksanaan
hargé dengan memberikan potongan tiga sampai 1lima
persen yang akan ditetapkan perusahaan masih dapat

memberikan keuntungan.



2. Sebagai
sehinéga
hetaguna

datang.

bahan informasi bagi pemilik perusahaan,

dapat diambil keputusan - képutusah yang

bagi perusahaan tersebut dimasa akan



BAR 11

DASAR TEORI AR

A. Teori Marketing

1. Pengertién Marketing

Untuk memberikan suatu gambaran yang cukup

jelas mengenai pengertian marketing, maka dibawah

ini akan penulis kemukalan beberapa pendapat para

i

ahli diantaranya mepnurut M, Manullang da{am bukunya

pengantar Ekonomi Perusahaan :

Marketing adalah segala aktivitas
yang dikerjakan oleh orang-orang atau
badan-badan untuk memindahkan barang-
barang dari tangan produsen hingga
ketangan konsumen.

Sedangkan menurut Butjiono M. dalam

nya vyang

bubku—

berjudulkan Kamus Froduksi & Mérketing

Manajemen mehgatakan sebagai berikut :

1. Segala aktivitas yang dikerjakan

oleh organisasi — organisasi atau
badan - badan untuk - memindahkan
barang - barang & jasa — jasa dari
produsen hingga sampai ketangan
konsumen.

Semua usaha vang ditujukan kepada
pemindahan barang-barang dan jasa-
jasa dari kaum produsen kepada
mereka yang ingin memakainya.

DM, Manullang., Fengantar 'Ekonami Ferusahaan.
Fercetakan dan Toko Buku Deli, Medan, 194, halaman 203.

o



3. Tindakan—tindakan yang menyebabkan

berpindahnya halk milik, atas
benda-benda dan jasa-jasa yvang
menimbulﬁan distribusi phisik

mereka. 2)

Selanjutnya dikemukakan juga oleh William J.

Stanton . pengertian tentang Marketing (Femasaran) vang.

disadur oleh Basu Swastha DH dan Irawan sebagai berikut :

Femasaran adalah suatu sistem keseluruhan
dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan
untuk “merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang
dan Jjasa vyang memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun pembeli vyang
potensial. =)

Fhilip Hotler dalam bukunya Marketing Management
Analysis, Flanning and Control yang disadur oleh Radio
sunu, mengatakan bahwa "Marketing adalah kegiatan manusia
vyang diarahkan pada usaha memuaskan keinginan dan kebu-
tuhan melalui proses pertukaran”. 4) |

Sételah kita melihat berbagai definisi tentang

marketing vyang dikemukakan yang dikemukakan oleh para

2) Sutjiono N., Kamus Froduksi dan ﬂérketing
Manajemen. Akademi Sekretariat Malang. 1973, halaman 200,

) pasu Swastha, DH dan Irawan, Manajemen FPemasar-—
an Modern. Lembaga Manajemen , Akademi Manajemen Perusa-
haan, YKFN, Yogyakarta, 1981, halaman 5.

4) Radiosunu, Marketing Management Analysis,

Flanning and Control, Third Edition, Fakultas Ekonomi
Universitas Gajah Mada. Yogyakarta, 1980, halaman 2.




7
ahli seperti tersebut diatas, walaupun kelihgtannya
berbeda—-beda: namun secara garis.besarnya térdapat suatu
persamaén tujuan &imana marketing meliputi kegiatan vyang
berhubungan 'dengan pendistribusian barang-barang dan'
jasa-jasa dari pknduSEn ke titik konsumen sécara tepat,
cepat dan memuaskan serta menguntungkan Bagi produsen
maupun konsumen.

Konsumen di dalam memiliki suatu barang atau 3asa
berharap dapat memperecleh kepuasan dari pemilikan barang
dan Jjasa té;éebut dengan melewati kegunaan atau utility
yang diperoleh dari barang dan jasa yang dikansuﬁéinya.
Atau dengan kata 1lain, bahwa suatu barang daan Jjasa
mempunyai kegugéan bagi konsumen apabila barang serta
ljasa tersebut mempunyai bentuk sesuai dengan kebutuhan
itu sehingga dapat dinikmati pada waktu dan tempat dimana
dibutuhkan.

Dalam ilmu ekonomi kegunaan atau utility Vitu

dibedakan menjadi empat macam, yaitu :

i. From utility, artinya bahwa suatu benda
menjadi amat berguna karena benda terse-—
but mempunyai bentuk sebagaimana vyang
diinginkan, atau suatu benda mempunyai
faedah vyang lebih besar sebagai akibat
‘diubahnya bentuk barang tersebut.

2. Place utility, artinya bahwa suatu benda
&njadi berguna karena benda tersebut
berada pada tempat sebagaimana yang di-
inginkan, atau sesuatu benda mempunyai
faedah vyang lebih besar apabila benda
tersebut dibawa dari tempat ia dihasilkan
ke tempat di mana ia dibutuhkan.



-

%. Possesion utility. artinya suatu benda
menjadi berguna karena benda . tersebut
dimiliki sendiri oleh orang yang' membu-
tuhkannya atau dapat dikatakan bahwa
faedah yang lebih besar dari suatu barang
akan diperoleh dengan beralihnya . hak
milik. .

4. Time utility, artinya suatu benda menjadi

" amat berguna atau berharga karena benda

tersebut berada pada waktu vyang tepat

sebagaimana yang diinginkan, atau suatu
barang. mempunyai faedah yang lebih besar
dengan berjalannya waktu. =)

Dalam hal ini yang disalurkan adalah barang dan
jasa, sedanamyang menyalurkannya adalah lembaga - lembaga
marketing.

Dengan bertitik tclak dari hal tersebut di atas,

maka di dalam Eégiatan marketing dikenal beberapa cara

pendekatan antara lain :

1. Pendekatan s=erba barang (commodity ap-

proach) _ '
2. Pendekatan serba fungsi {(functional ap-
proach)}
F. Pendekatan serba lembaga (institutional
- approach) '

4. Pendekatan sistem total (total system
approach). &)

ad.l. Fendekatan serba barang {commcdity approach)
Fendekatan . serba barang atau sering disebut

pendekatan organisasi industri (industrial organi-

[

=)} N, Sutjicno, Op.cit.. halaman &38 - &39.

6) Basu Swastha DH.. Azas—-azas Marketing., Edisi
kedua. Fenerbit Akademi Keuangan dan Bisnis (AKR), Yogya-
karta, 1979, halaman 29.




ad.2.

ad.=.

ad.4.

?
zation approach), merupakan suatu pendekatan
pada §pesanan vang melibatkan studiAténtang bagai-
mana bérané—barang tertentq berpindah dari tit;k
produksi ke konsumen akhir atau konsumen industri.
Fendekatan serba fungsi (functional'approach)

Di dalam pendekatan ini, mempelajari'pémasaran dari

segi pemborongan kegiatan atau.Fungsi—Fungsinya dan

fungsi-fungsi tersebuf adalah :

a. Fungsi pertukaran, meliputi pembelian ° serta

© penjualan.

b. Fungsi penyediaan phisik, memiliki pengangkutan
dan penyimpanan.

C. Fungsi\ﬁenunjang meliputi pembelanjzan, penang-
gungan resiko, standarisasi barang dan ‘grading
serta pengumpulan informasi pasar. |

Fendekatan serba lembaga (institutional approach)

FPendekatan serba lembaga mempelajari dari éegi

organisasi. Lembaga—-lembaga vyang terlibat dalam

kegiatan pemasaran vaitu produsen, lembaga keuangan
dan sebagainya. Semua lembaga iﬁi membentuk satu
cistem yang disebut sistem marketing.

Fendekatan serba manajemen (Management approach)

Fendekatan ini mempelajari pemasaran dengan menitik

5eratkan pada pendapat manajer serta keputusan yang

mereka ambil. Di sini pemasaran ditinjau sebagai

suatu kerangka yang terdiri atas variabel-variabel
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fungsi
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yang dapat dikontrol seperti produk perusahaan,
temp&t {saluran distribusi) harga'\dan promosi, .

ditambah dengan variabel-variabel yang tidak dapat

" dikontrol atau variabel lingkungan seperti perﬁ

saingan, permintaan dan masyarékat.
ééndekafan sistem total (Total system approéch)
Adapun pendekatan ini mencakup eleQen—elemen yang
luas dalam  sistem pemasaran, termasuk keempat
pendekétan tersebut diatas. . -t

Adap&g kegiatan apa saja yang merupakan fungsi-

marketing belumlah tertulis secara terpadu dari

pada pendapat-pendapat para ahli, hal ini dapat penulis

kemukakan pendapét para ahli tersebut dimana menurut FPang

Lay Kim dan Hazil dalam bukunya Marketing Suatu Fengantar

membagi fungsi-fungsi marketing sebagai berikut :

1. Merchandising, vyaitu perencanaan yang
berkenaan dengan memasarkan barang atau
jasa yang tepat, pada tempat. waktu vyang
tepat, dalam jumlah yang tepat, dengan
harga vang tepat, dalam aktifitas vyang
dimaksud d&i atas termasuk hal-hal seperti
bentuk dan ukuran barang itu, pembungkus-
nya, dan lain sebagainya. ‘

2. Buying, vyaitu membeli dalam arti vyang

aktif, si konsumen misalnya tidak me—

nunggu sampal barang itu disodorkan atau
ditawarkan padanya, ia memilih orang dari
siapa ia akan membeli.

Selling sebaliknya  bersifat dinamis

apabila vang dinamakan pernonnal selling

karena ia harus meyakinkan otrang untuk
membeli suatu barang atau Jjasa yvang
mempunyai arti komersil baginya.

2
L
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4, Transportation atau juga disebut traffic
management adalah perencanaan, . seleksi
dan pengarahan semua alat pengangkutan
yang memindahkan barang dalam proses
marketing.

o. Sforage, berarti penyimpanan barang
selama waktu antara ia dihasilkan dan
dijual dan kadang — kadang selama dalam
fase penyimhanan ini perlu juga diadakan
pengolahan lebih lanjut.

&. Standardization and Grading. yaitu
penetapan batas — batas elementer berupa
perincian — perincian yang harus dipenuhi
cleh barang — barang buatan pabrik atsau
kelas-kelas ke dalam mana barang — barang
pertanian  harus digolongkan. Grading
berarti memilih kesatuan — kesatuan dari
suatu produk vyang dimasukkan kedalam
kelas - kelas dan derajat - derajat vang
sudah ditetapkan dengan jalan standar-—
disasi.

7. Financing, dengan market financing ini
kita maksudkan fungsi mencari dan meng-
urus modal uang dan kredit yang langsung
hersangkutan dengan transaksi - transaksi
dalam mengalirnya arus barang dan jasa
dari si produsen sampal si pemakai.

8. Communication, dalam fungsi ini dapat
kita masukkan segala -.galanya yang dapat
memperlancar hubungan di  dalam suatu
organisasi dan hubungan keluar seperti
informasi & research, advertising dan
publicity. -

?. Risk EBearing atau disebut risk management
adalah cara fungsi bagaimana mengurangi
atau mengelakkan rugi Ekarena rusaknya
barang, hilangnya barang atau turunnya
harga.

Kemudian kita ketengahkan pendapat Rayburn Toesley

7) Fang Lay Kim dan Hazil, Marketing Suatu Fengan-—
tar. PT. FPembangunan, Jakarta, 1980, halaman 57 - 58.



dalam nya Principle of Marketing, di mana membagi fungsi-

marketing sebagai berikut : AR

1. Fungsi pertukaran
.a) Menjual (selling)
b) Membeli (buying) 4

2. Fungsi-fungsi pengadaan secara fisik
a) Pengangkutan (transportasi)
b) Penvimpanan (storage)

3. Fungsi-fungsi pemberi jasa
a) Pembiayaan (financing) ¢
b) Fenanggungan resiko (risk bearing)
c) Informasi pasar (market.in¥nrmation}
d) Standardization. 2)

ad.1l. Fungsi pértukaran

Dalam . proses mentransfer hak milik‘ dapat kita
bedakan &giam dua macam fungsi yang penting., vaitu
membeli dan menjual. Tujuan penjualan adalah untuk
menciptakan permintaaﬁ ;;kan produk tertentu dan

mengusahakan untuk mencari pembeli-pembeli kepada

siapa prdduk tersebut dijual dengan harga yang

. memuaskan pula. Sedangkan tuiuan pembeli adalah

untuk memperoleh kualitas dan jumlah bénda—benda

itu siap untuk digunakan pada waktu serta tempat

.yang tepat dan mencapai dengan harga yang memuas-—

kan.
8) Rayburn Toeslesy, Frinciple of Marketing, di-
ter jemahkan oleh Winardi, Alumni,  Bandung, 1972,

halaman 3.



a) Penjualan (selling)

ngas pokok marketing adalah \mempertemukan

rpembgli .dan penjual. Hal ini dapat dilakukan

secara langsung atau melalui wakil mereka.

Fungsi penjualah mencakup fungsi—fungsi tambahan

sebagai berikut :

i. Fungsi perencanaan dan pengembangan produk
Fungsi penjualan harus menawarkan produk yaﬁg
akan memenuhi kebutuhah'serta keinginan par;
-;émbeli dan ia harus berproduksi. Perencanaan
produk sebagian dapat dianggap sebagai fungsi
produksi, tetapi hal ini dianggép penting
pulé\ bagi marketing. Sebuah produk ' yané
memuaskan merupakan titik semua usaha market-
ing. |

2. Fungsi mencari kontak (Contractual Function)

Fungsi ini mencakup tindakan—tindakanrdidalam
mencari dan melokasi pembeli-pembeli vyang
dilakukan oleh para penjual untuk membuat
kontak dan mempertahankanny% dengan para
pembeli.  . ‘

3. Fungsi penciptaan permintaan {(Demand Crea-
tion) Fungsi ini menckup semua usaha khusus
dilakukan oleh para psnjual uﬁtuk merangsang
para pembeli guna membelil produk-produknya.

Qleh karena pada umumnya para pngusaha. ingin



b)
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memperbesér volume bpenjualan mereka, maka
.*usaha-USAha menciptakan permiﬁxaan sangat

meluaé sekali dan di dalamnya tercakup tinda-
kan—-tindakan menjual secara ' perorangan’
{(personil selling) atau- mengadakan reklame
atau cara lain. |

4. Fungsi mengadakan perundingan
Syarat-syarat atau kondiéi penjual harus di-
rundingkanlnleh para pembeli serta penjual.

FemBelian (buying)

Seperti halnya dengan penjualan, maka dapat pula

dikemukakan sejumlah fungsi-fungsi pembelian

sebagai berikut :

1. Fungsi perencanaan asortimen - asortimen
{planning assoriments) |
Seperti halnya dengan pihak penjual vyang
harus menyesuaikan dengén prodﬁksinya dengan:
kebutuhan-kebutuhan dasar para pembeli, maka
para pembeli harus pulé melakukan perencanaan
guna menentukan kebutuhan—kebﬂtuhan mereka.
Fembeli-pembeli di dalam lingkungan dunia
usaha harus mempelajari pasar—-pasar mereka
sendiri untuk mengetahul jenis kualitas dan
kuantitas barang—-barang yang mereka perlukan,
dan konsumen akhir pula membuat keputusan-—
keputusan yang serupa mengenai asortimen

produk yang mereka miliki.



ad.

2.

- 2. Fungsi mencari kontak (Contactual Function)
“Fungsi ini meliputi usaha uAtuk  mencari
5umbef—sumber benda. Kerap kali penting bagi
seorang pembeli untuk mencari penjual-penjual®
yvang dapat menawarkan pfoduk atau jasa ter-—
tentu.

3. Fungsi mengadakan perundingsn (The Functional
of Negotiation) '
Syarat—-syarat serta kondisi pembeli merupakan
‘sesuatu  hal yang harus dirundingkan dengan
pihak penjual.

4. Funési kontrak " (The Contractual Function)
Ferjanjian akhir dibuat dan ditransfer hak
milik yang terjadi. Jadi membeli dan ~menjual
merupakan Fungsi—-Fungsi Komplementer sekitar
mana semua usaha marketing berpusat; Catatan
mengenai penentuan harga ada pihak ‘yang
berpendapat bahwa spal penentuan harga meru-
pakan sebuah fungsi marketing yang' terpisah;
tetapi hal tersebut merupakan bagian terpent-
ing daripada pembelian dan penjualan, sehing-
ga sebuah masalah merupakan perscalan bagi
kita bukan sebagai suatu fungsi.

Fungsi pengadaan secara fisik Funcfion of physical -
supply)
Transfer vprnduk—prnduk secara fisik dari produsen

ke  konsumen dilaksanakan melalui aktivitas-—
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aktivitas vyang sangat dispesialisasi serta tehnis

dalam - bidang pengangkutan dan-\ penyimpanan

{storage) . .Pengangkutan merupakan gerakan barang-

barang dari sumber-sumbar mereka ketempét Eonsumen

dah penyimpanan (storage), | berarti menyimpan

produk—hroduk' dari saat produksi mereka éelesgi

dilakukan sampai masa waktu mereka dikonsumsi.

a) Pengangkutan (Transporiatiun)
Sudah diketahui secara umum bahwa dalam sejarah
in&Estri, transporfasi yang diperbaik me—
nyebabkan diperluasnya pasar dan menimbulkan
produksi secara besar-—besaran serta spesialisasi
dalam \ﬁidang industri. Transportasi telah me-
nyebabkan bertambahnya varitas barang—bargnq
yang tersedia untuk konsumsi dan telah me-
nyebabkan berkurangnya. biaya-biaya serta me;
nambah kecepatan distribusi fisik barang—barangl
tersebut.

b) Penyimpanan (storage)
Fenyimpanan penting pula bagi marketing terutama
dalam prnssé ekualisasi. Fungsinya adalah untuk
menyimpan persediaan barang-barang dari saat
produksi  hingga saat barang-barang tersebut
dipergunakan. 0leh karena waktu demikian jarang
tersinkronisasi, maka para pengusaha menganggap

perlu untuk menyimpan persediaan—persediaan



a'd-:.{.
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(inventory). Fenyimpanan menimbulkan kémungkinan
untuk mempergunakan barang—barang\ yang dipro-
duksinya' untuk  pasar dapat. disimpan sehingga
diperoleh permintaan barang-barang tersebut.’
Produk—-produk yang' digunaﬁan selama periode
singkat dapaé dipiroduksi untuk waktu yang' lebih
lama, artikel-artikel yéng cepat rusak dapat
disimpan dalam jangka waktu yang relatif lam;,
paré produsen_mempunyai bahan-bahan mentah vyang
se@gktu~waktu dapat dipergunakan dan produk
dapat disimpan untuk mencapai harga yang 1lebih
tinggi.
Fungsi;?ungsi pemberian jasa (The facilitating
function)
Ada empat macam Fungsi"lain yang tercakup
didalam bidang marketing yaitu :
a) FPembiayaan (financing)
Marketing modern membutuhkan modal dalam
jumlah vyang besar yvang ditanamkan ~ dalam
bentuk measin-mesin, bahan—-bahan, tanah,
manusia dan benda—-benda disimpan secara
besar—-besaran untuk dipergunakan dikemudian
hari. Disamping itu poses marketing 4ﬁarma1
mencakup  pula pemberian kredit secara luas
kepada para pembeli. Guna menghadapi hal-hal

demikian, maka perlu pengawésan atas .modal



b)

dan alat—-alat dengan apa modal tersebut

“disediakan dinamakan pembiayaan’\(financing) .

Menerima resiko (risk bearing)

Seluruh proses marketing dengan apa barang:
barang ditarik.dari para‘produsen disalﬁrkan
kepada para konsumen mencakup soal Fesiko.
Resiko demikian dipikul oleh mereké vang
mengoper hak milik atas barang-barang.

Ada macam—macam resiko misalnya :

-~ kerugian karena kebakaran

- kerugian karena air bah

- kerugian karena angin puyuh

- ké%ugian karena pencurian

- kerugian karena debitur tidak‘membayar

- kesulitan finansial umum, yang kesemuanya
terletak diluar kekuasaan manusia.

Mode mungkin berubah, perkiraan pasar para

pengusaha mungkin meleset kesemuanya terletak

diluar kekuasaan manusia. Ferkiraan 'pasar

menyababkan produk—-produk  vyang tak laku

dijual bertumpuk pada gudang produsen atau

~digudang para penjual. Ada resiko Yang

sebagian atau seluruhnya dapat di asuransikan
atau dengan kata lain beban resiko demikian
dapat dilimpahkan kepada pihak vyang meng—

khususkan diri untuk menghadapinya.



c)
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Informasi pasar (market information)

“Hal yang penting pula bagi marﬁeting adalah

pengumpulan, komunikasi serta penafsiran
informasi pasar (data pasar). Didalamnya®
termasuk  pengumpulan sekta penafsiran serta
fakta—-fakta yang dianggap mempengaruhi produk
yang‘ tersedia., Jjumlah vang tersedia serta
harga—-harga yvang tersedia | dibayar oleh

pembeli dan diterima aleh penjual. Disamping

‘itu perlu diingat bahwa marketing modern

membuktikan data-data mengenal pasar itu

sendiri misalnya :

- jumlah serta lokasi para konsumen

kekuatan para pembeli para knnsumen:
- prefensi produk dan prefensi -merk para
konsumen.

- ﬁotivasi para konsumen, dan lainQIain.
Bagian terbesar bagi keputusan terpenting
akan dah harus dibuat oleh para pengusaha
didasari penaftsiran data-data mengenai pasar
yvang tersedia. Agar arus barang-barang diatur
secara efektif untuk memasuki saluran—saluran
perniagaan, maka informasi pasar harus
tersedia dalam jumlah yang cukup banyak " dan

segera tersesdia untuk pihak vyang membutuh-

~kannya. tersebut dan harus ditafsirkan tepat

pleh mereka yang menggunakan.



d) Standardisasi
~‘'S't:a«m;l«:wcl:ic_;a'si merupakan istiléh umum  yang
melipﬁti penetapan standard-standard untuk
produk dalam rangka usaha mendeterminasf
standard—-standard y#ng sesuai dengan produk
‘dan bila perdu juga meliputi tindakan
menyortir produk-produk dalam tumpukan-
tumpukan sesuai dengan standard-standardfyang
telah ditetapkan.
Kedua. macam aktivitas terakhir {dalam
definisi standardisasi biasanya dinamakan
gradﬁng)f Standardisasi merupakan salah satu
fungsi marketing yang penting karena .- produk-
produk di standardizing lebih mudah dijual
dan dibeli. Apabila produk-—produk yang
mempunyai kualitas ukuran dan jenis uniform
serta bila ciri-ciri teréebut sesuai dengan
standard yang telah ditetapkan, maka konsumen
dapat membeli produk-produk tersebut sesﬁai
dengan standard-standard dén"kebutuhannya,
perlu diingatkan bahwa transaksi-transaksi
mengenai produk-produk .yang tidak
standardizing. memakan banyak wak tu sertas
biaya,l baik dipandang dari sudut pembeli

maupun dari sudut penjual.



2. Froses dan Fengertian-Fenjualan

Istilah penjualan pengertiannya “ﬁadang~kadang
diidentikkan deﬁgan istilah pemasaran. Fengertian
tersebut tidaklah tepat, sehingga perlu adanya penjelasaﬁ
konkrit.

Eazu Swastha memberikan batasan tentaﬁg apa yang

dimaksud dengan penjualan sebagai berikut :

penjualan/menjual adalah seni dan ilmu
mempengaruhi pribadi vyang dilakukan oleh
penjual. untuk mengajak orang lain agar ber-
sedia membeli barang dan jasa yang ditawar-
kan. '

Dari definisi ini jelaslah bahwa penjualan itu
‘sebenarnya haﬂya salah satu bagian dari | kegiatan
pemasaran secara kessluruhan. Sebab istilah "Pehasaran"
menganut pengertian yang luas mencakﬁp kegiatan
penjualan, Perdagangan dan distribusi.

Fengertian 1éin tentang penjualan dikemukakan oleh
A. Silasetia sebagai berikut :

Dalam arti yang luas yaitu meyakinkan orang

(menjual ide) dan menawarkan sesuatu supaya

orang lain ingin memilikinya. Dalam arti
sempit yaitu menawarkan Bbarang dagangan. 10}

7} EBacsu Swastha DH.. Manajemen Penjuslan., Edisi
Kedua. Fenerbit Ananda. Yogyakarta, 1981, halaman 2.

jual. Fenerbit Fradnya Paramita, Jakarta, 128=
halaman 10.



r
b

Jelaslah disini bahwa penjualan tidak terbatas
menawakkan“?barang/jasa vyang secara phisik.dapat dilihat
tetapi jugs ide'méupun gagasan—gagasan.

A. Abdurfachman dalam bukunya Ensiklopedia Ekonomi
Keuangan Ferdagangan memberikan pengertian lain tentang

sales sebagai berikut :

Suatu kontrak atau perjanjian antara dua
pihak, masing—-masing dikenal sebagai pen—
jual dan pembeli, vang mewajibkan pihak
pertama untuk, atas pertimbangan akan se-
suatu pembayaran sejumlah harga dalam uang
tertemtu, memindahkan kepada pihak yang _1lain
terakhir hak dan pemilikan harta benda. 14
Disini tergambar penjualan sebagai .refleksi dari
pada pembelian-dan tidak akan terjadi transaksi apabila
tidak ada kesempatan antara penjual dan pembeli, adanya
saling ketergantungan antara kedua pihak.

Secara sederhana transaksi penjualan itu dapsat
dilihat padé,gambar 1 berikut ini.

Gambar 1. Transaksi Fenjualan

~ Barang/Jasa

Penjual Fenjual

Uang ' 12)

1) A. Abdurrachman, Ensiklopedia Ekonomi Heuwangan
FErdagangan, Inggeris - Indonesia. Fenerbit Fradnya
FParamita, jakarta, 1980, halaman 23%.

12} Basu Swastha DH., Op.cit.. halaman 3.



Sebagaimana diketahui, sebelum terj

adinya

transaksi penjualan terlebih dahulu diawali\dengan suatu .

proses. Terjadinya proses penjualan itu melalui tahapan-

tahapan sébagai berikut :

Fersiapan sebelum penjualan, adalah
mempersiapkan tenaga penjualan dengan
memberikan pengertian tentang barang vyang
dijual, pasar vyang tertuju dan tehnik
penjualan. :

Fenentuan lokasi pembeli potensial, yaitu
menentukan lokasi dari segmen inventari-
sir orang-ocrang atau perusahaan yang
dianggap sesbagai pembeli potensial dari
produk yang ditawarkan.

FPendekatan pendahuluan, titik beratnya

mencari informasi tentang kebiasaan
pembeli, kesukaan dan produk apa vyang
dipergunakan pada saat ini dan bagaimana
reaksinya. ’

Melakukan penjualan, setelah usaha
memikat perhatian calon pembeli berhasil
dan dapat menimbulkan daya tarik mereka,

akhirnya penjual dapat melakukan
penjualan kepada pembeli.

Felayanan sesudah penjualan, sifatnya
memberikan service seperti pemberian

garansi, jasa reparasi, penghantaran, dan
lain sebagainya dengan tujuan pembeli
mendapat kepuasan atas produk vang dibeli
tersebut., 1%} ’

~

Tahapan—tahapan tersebut akan dapat dilaksanakan

dengan baik bila suatu perusahaan melaksanakan manajemen—

nya

dengan tepat dan benar. Rila dilaksanakan

13)

Ibid.. halaman 17.

dengan



spekulasi dan mengejar keuntungan semata, tentu tidak
akan melalui- tahapan seperti ini. Tahapan itu jika dibuat

‘dalam suatu skema akan tergambar sebagai berikut :

Gambar 2. Froses Fenjualan

FERSIAFAN FENENTUAN F KEGIATAN
LOKASI | E —>| SESUDAH .
PEMEELI ' N MENJUAL
- J
U
A
_ L
FENENTUAN A
CALON N
FEMBELI
- Perhatian
- Minat
- Keinginan
-~ Tindakan
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3. Operasi Penjualan

Tercapainya hasil penjualan produk sesuai dengah
§ang digariskan. dalam rencana pemasaran merupakan
sesuatu vyang diidamkan oleh setiap pengusaha. Dengan
tercapainya rencana hasil penjualan tersebut, akan
terbalaslah jerih payah mereka menyusun kebijaksanaan

pemasaran terpadu pada produk mereka. Berbagai macam

tujuan pemasaran yvang lain misalnya tingkat keuntungan

14) 1bid., halaman 118.



tetentu, penyebaran distribusi, keseimbangan jumlah
penjualaﬁ*tiap kelompok produk dan sebagéinya, sering
kali dapat tercapai pula sekéligus.

Ragi perusahaan pada umumnya mempunyai tiga tujuan’
umum dalam penjualannya, yvaitu : |

a. Mencapai volume penjualan tertentu.

b. Mendapafkan~laba tertentu.

c. Menunjang pErtmeuhan pérusahaan. 13}

Usaha-usaha untuk mencapai ketiga tujuan tersebut
tidak seﬁgnuhnya hanya dilakukan oleh pelaksana penju-
lan atau ﬁara penjual. Dalam hal ini perlu adanya
kerja sama vyang baik diantara fungsionaris dalam
‘perusahaan ;éeperti badian produksi yang membuat
produknya, bagian keuangan yang menyediakan dananya,
bagian | personalia menyediakan tenaganys, bagian
promosi dan sebagainya maupun dengan para penvalur.

Namun demikian semua ini tetap menjadi tangéung
jawab darﬁ pimpinan (top manager), dan dialah yang
harus mengukur seberapa sukses atsupun kegagalan yang
dihadapinya, untuk maksud tersebut pimpinan harus
mengkoordinir semua fungsi dengan baik termasuk fungsi
penjualan.

Dalam mencapal ketiga tujuan tadi, pimpinan dapat

153), Rasu Swastha DH dan Irawan, Op.cit., hala-
man 405.



mendelegasikan sebagian wewenangnya kepada para
Fungsioﬁaris dibawahnya, misalnya képala bagian
pemasaran dapat mendelegasikan sebagian wewenangnya
kepada sub bagian penjualan. anses seperti jarang
dijuhpai pada perusahaan - peruséhaan kecil, karena
biasanya kegiatan pemasaran dén penjualan langs;ng
dipegang oleh pimpinan yang juga merangkap sebagai
pemilik. .

Adapun cara -'cara-pénjualan yang dapat' dilakukan
adalah pégjualan tidak langsung. 16

FPenjualan langsung merupakan cara penjualan dimana
penjualan langsung berhbubungan / berhadaﬁan muka
dengan calcnvﬁembeli.

Fada pertemuan langsung ini terjadi ta@ar menawar
untuk_ mencapai kesesuaian antara penjual dengén
pembeli. FPenjualan 1langsung ini dapat dilakukan
melalui toko, baik untuk penjualan’ eceran maupun
penjualan’ dalam patrtai besar juga dapat dilakukan
dengan menggunakan tenags penjual (salesman atau
wiraniaga dengan cara mendatangi ke rumah calon
konsumen atau ke perusahaan calon konsumen.

Cara penjualan tidak langsung terjadi, karena

dipengaruhi ocleh faktor-faktor :

16} pasu Swastha DH., Op.cit., halaman 19.
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a. Jarak antara lokasi penjual dengan pembeli
cukup jauh. .

b. Responsi masyarakat terhadap sebuah iklan atgu

katalog.

c. Biaya pemesanan langsung cukup besar bagi

‘pembeli.

d. Biaya penggunaan salesman cukup besar bagi

penjual.

e. Terbatasnya waktu yang~dimil?ki oleh bembelj

maupun penjual.

Transaksi penjualan ini dapat ailakukan melalui
surat, telepon, telex dan cara khusus lainnya seperti
mesin atau produsen tidak berhadapan langsung dengan para
calbn. pembeli/kén;umennya, maka cara penjualan tidak
langsung ini dianggap tidak fleksibel, karena penjual
tidak dapat melakukan penawaran visual, sehingga penjua-
lan kurang efektif.

Dari kedua cara penjualan itu didalam kenyatannya
banyak produsen atau penjual yang melakukan cara langsung
dengan calén pembelinya. O8leh karena itu penjual harus
bersikap sebaik mungkin dalam menghadapi calon pembeli
dengaﬁ bermacam—-macam keinginan, sikap dan seleranya. Ada
ungkapan yang terkenal menyatakan "Fembeli adalah raja”.
dan "“kalau tidak dapat tersenyum &anda jangan membuka

sebuah toko". 17)

17) plex 5. Nitisemito, Op.cit., halaman 32.



Ungkapan tersebut memberikan pengertian betapa
pentingnya - bagi -penjual untuk ‘melakukan pelayanan
sebaik—baiknya keﬁada calon pembelinya seakan—akan melay-
ani éeorang raja. Juga keramah-tamahan penjual terhadaﬁ
pembeli adalah satu faktor yang dapét menimbulkan davya
tarik calon pembeli untuk melakukan pembelian.

Seorang yvang pkafesinnal di bidang "seni menjual"'
yaitu James F. Bender, secara sederhans memberikan penda-

patnya bahwa :

- Rahasia sukses dalam menjual barang atau
jasa adalah hasrat yang kuat. kemauan vyang
keras, perhatian vyang terus menerus, dan
bekerija keras untuk mencapai sukses. 18}

Telaﬁ diungkaﬁkan terdahulu, bahwa penjualan~
secara langsung diantaranya dengan tenaga penjual dinilai
ceukup efektif untuk menarik calon pembeli. Memang salah
satu syarat agar p;rusahaan dapat mencapal rencana penju-
alan produk mereka, dengan. merapatkan' barisan tenaga
pengualan vang dimiliki perusahaan ke daerah sasaran yang
diinginkan, perusahaan secara optimal.

Agar dapat menggerakkan barisan téhaga penjual itu sen-
diri secara optimal, diperlukan suatu pérsy%ratan lain.

Syarat pertama vyang wajib dipenuhi terletak pada diri

18} James F. Bender, Tehnik Menjual Yang Sukses.
Alih Bahasa Sumanti Mertodipura, Pensrbit 6Bunung Jati,
Jakarta., 1980, halaman 25.
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tenaga -penjual vyang dipekerjakan. Agar mereka mampu
bergerak égtara optimal mewujudkan jumlah.\penjual pPro,.
mereka harus'memiliki kualifikasi yang diperlukan untuk
menjual produk yang bersangkutan. 19) A

Dapat dibayangkan betapa sulitnya seorang manajer
atau kepala bagia;~penjualan untuk membimbing seseorang
wiraniaga yang tidak berbakat. Lain hal dengan pengalaman

¢
dan keahlian vyang lebih luas. Dengan satu fugas gugus
tenaéa penjualan yang berbakat, maka prestasi bperasi
penjualan sézénjutnya akan banyak ditentukan olesh ‘kemam—
“puan pimpinan ocperasi penjualan untuk menggerakkan mereka
sampai mencapa} sasaran penjualan yang telah ditentukan
oleh perusahan.'~

Disamping menggerakkan barisan temaga penjualan,
pada dewasa ini semakin dirasakan bgtapa peﬁtingnya pera-—
nan pimpinan operasi peanalan untuk ikut mengkoordinasi-
kan usaha mencapai sasaran optimal melalui pengiklénan
dan_promosi, peranan tersahuf semakin terasa pada pemasa-—
‘ran barang-barang konsumsi massa.

Agar dapat menggerékkan barisan tengga penjualan
yang ﬁibawahinya untuk mencapai sasaran - penjualan vyang
diharapkana perusahaan, seéiap pimpinan operasi pen—
jualan, apakah mereka itu ménajer atau kepala 'bagian

penjualan, wajib ikut aktif dan bertanggung jawab.

- 19) gigwanto Sutojo, ogp.cit., halaman 2256,
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B. Hipotesis

~§etelah' memperhatikan latar Belakang dan
pPEFUMUSAN hasalah yang telah disajikan terdahulu, maka
dapatlah ditaéik suatu dugaan sementara éebagag
berikut :

Didugs bahwa kebijaksanaan harga dengan mem—
berikan potongan harga tiga sampai dehgan lima persen
atas penjualan tralis hasil produksi Bengkel Las Noor
Fadhli 4Samarinda masih dapat memberikan keuntungan

yvang maksimal.

C. Definisi Kongepsional

Adalah sangat perlu di sini dikemukakan ten—
tang batasan—batasan variabel yang digunakan dalam
penulisan ini terutama yang menyangkut batasan harga,
potongan harga dan analisis marginal.

Menurut EBassu Swastha DH., dalam bukunya
‘Azas—azas Marketing mengemukakan tentang ﬁarga sebagai .
berikut : "Harga adalab sejumlah uang (ditambah Eeb-
erapa barang kalau munggin) yang dibutuhkan Qntuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta
pelayanannya”. =2} .

Biasanya seocrang penjual menetapkan harga berdasarkan

20) Rasu Swastha DH., Op.cit.. halaman 147.
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suatu kombinasi barang secara fisik ditambéh' beberapa
jasa lagﬁ serta keuntungan yang memuaskaﬁ.

Untuk mempercepat sirkulasi penjualan, maka
diberikan potongan hérga; yang dapat diartikan 5ebaga£
potongan (discount) dan penghgrgaan (allowance) meru-
pakan penggfangan dari harga yang ada. 21)

Fengurangan harga dapat berbentuk tunai atau berqpa
konsesi yang lain. |

Karena tingkat harga yang ditawarhah ocleh
penjual séngat dipengaruhi oleh faktor persaingan,
maka perlu bagi kita untuk méngetahui struktur per-—
saingan di pasar.

Dalam\analisa marginal, harga ditentukan atas
dasar keseimbangan antara penawaran dan permintaan.
Untuk mendapatkan keuntungan yang maksimal, penjual
&apat menentukan harga per meter persegi, d;mana
permintaan per meter persegi seimbang dengan biaya per

meternya. atau -dengan kata lain marginal revenus sama

dengan marginal cost.

211

Ibid., halaman_1&9.



BAR III

METODE PENDEKATAN K

A. Definisi Operasional
Sehubungén dengan batasan—batasan_ dalam pem-—
bahasan skripsi ini, maka selanjutnya indikator-
indikator vang telah dikemukakan terdabhulu akan di-
jelaskan sesuai dengan penlitian di BRengkel Las Noor

Fadhli Samarihda, diuraikan sebagsi berikut :

1. Trali;“ adalah peralatan rumah vang digunakan
sebagai pengaman bagi Jjendela biasa maupun vyang
dibuat dgri kaca naco, agar jangan dimasuki oleh
Drang—oranﬁ vang mau mencuri milik orang lain
melalui jendela dan pintu secara paksa.

2. Bengkel Las Noor Fadhli adalah perusahaan vyang
memproduksi tralis tersebut dan menjual sendiri ke
pembeli dan pemesan akhir. Tralis tersebut terbuat

-- dari bahan baku besi, dengan jenis besi seperti
plat besi (besi strip), plat siku, beton neishér
semuanya dengan bermacam ukuran dari yang terkecil
sampai vyang cukup dengan ukuran koseniiendela
maupun pintu yang mempergunakan tralis tersebut.

3. kebijaksanaan harga disini adalah jumlah harga yang

~ditentukan oleh perusahéan pad hakekatnya adalah
merupakan tawaran pro&usen kepada konsumen atau

pasar diterima atau tidak harga beli tergantung

2
[
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pada pembeli atau pasar yang menentukannya.
Jadi‘"kebijaksanaan harga disini diméksudkan cleh

perusahaan agar dicapai tujuan yang telah ditetap-

" kan.

Fenjualan tralis disini dimaksudkan .adalah pe-
rencanaan penjualén untuk dekade tahun 1992, dengan
didasarkan pada penjualan tahun 1987 sampai dengan
ta%un 19?1,.dengan menggunakan analisis trend garﬁs
lengkung.

ieunt;;gan vang maksimal dimaksudkan disini adalah
keseimbangan antara pendapatan margin;l dengan

biaya marginal suatu produk yakni tralis tersebut

didalam rangka memproduksi tralis.

B. Jangkauan Fenelitian

Dalam ~angka untuk mempercleh data yang

diperlukan, penulis mengadakan penelitian pada Rengkel

{as

Noo+ Fadhli yang berlokasi di Jalan Eelibis Gei

Finang Dalam No. 136 RT.04 Samarinda serta mengadakan

observasi langsung kelapangan yaitu kelokasi bengkel.

Perincian Data Yang Diperlukan

Sesuai dengan tujuan penulisan ini, maka

perincian data yang diperlukan adalah sebagai berikut:

1.

Ferkembangan EBengkel Las Noor Fadhli Samarinda

sejak berdirinya perusahaan secara umum.



34

2. Biaya-biaya yang diperlukan untuk. memproduksi

vtralié\- dalam tahun 1991.

3. Harga jual fralis permeter persegi.

4. Jumlah penjualan selama tahun 1991. A

5. Data 1lain vyang ada hubungann?a dengan penulisan
ini.

P. Tehnik Pebgumpulan Data
Dalam usaha untuk memperocleh data dilapangan,
penulis -_helakukan penelitian langsung = ke obyek
penelitian dengan mempergunakan baberapa tehnik
pengumpulan daﬁa sebagai berikut :

1. Data pr;ﬁer diperoleh dengan penelitian yang
dilaquaﬁ' langsung ke obyek penelitian,. yvaitu
Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda. Data yang
diperoleh didapat dengan jalan melakﬁkan Wawancara
dengan pimpinan maupun karyawan bengkel.

2. Data sekunder diperoleh penulis dengan mengadakan
penelitian diperpustakaan atau .dengan jalan membaca

buku—buku atau literatur yang ada kaitannys dengan

penelitian ini.

E. Analisis dan Pengujian Hipotesis
Dari hasil penelitian vyang diperoleh data
sejumlah penjualan selama tahun 1991 dan biaya-biaya .

vang terdapat pada tahun—tahun tersebut.



Untuk mencari keuntungan yang maksimal, dapat

digunakan rumus sebagai berikut : "\

Total revenue (TC) p.%x (harga ® Jjumlah

~

satuan)

Biaya total (TC) c.x. (biaya x® Jjumlah

~

satuan)
Laba = TR - TC
Laba maksimal . = TR® - TC®

Selanjutnya untuk mencari keuntungann maksimal
dipergunakan persamaan garis lengkung dengan rumus
sebagai berikut @

Y = a+ bx + cnZ 22)

di mana

-
|

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

a; b dan c = merupakan kostanfe 9and dicatri,
dimana untﬁk garis a merupakan

 besarnya biaya tetap.

X = kuantitas tralis'yang terjual.
‘Bedangkan besarhya nilai a, b aan c dapat
dicari dengan melalui persamaan matematis sebagai

berikut :

22) Agus Ahyari, Mapnagement Froduksi., Pengendalian
Produksi,. Ragian Penerbitan Fakultas Ekonomi Universitas
Gajah -Mada, Yogyakarta, 1985, halaman I11.
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’ L]
n.a + ¢ & u<

Ly
2

arl x b

- s e
E x*y = a I # + c Ik w 23)

"B oy

.Karena TR® = TC® adalah sama dengan MR = MC, maka laba

maksimal perusahaan adalah MR = MC. &%)

23) lbid.., halaman 212,

24) 1bid., halaman 299.



BAR 1V

HASIL FENELITIAN AR

A. Gambaran Singkat Keadaan Perusahaan

Ferusahaan EBEengkel Las VNoor Fadhli adalah
sebuah. perusahaan perseoirangan yang memprqduksi
peralatan rumah tangga, yang terbuat dari bahan baku
berupé besi beton dan besi plat atau Eesi strip. |
Berlokasi di Jalan Belibis Sei Pinang Dalam RT.Q4
No.1Z6 Samarinda.

Ferusahaan tersebut semula membuka Sawmill

mini yang berlokasi di Jalan Belibis Sei Finang Dalam
RT.04 No.lEéuSamarinda. FKarena kesulitan bahan baku
serta adanya penataan daerah pefkotaan dan sémakin
banyaknysa fumah—rumah yang ada disekitarnya., .maka
pimpinan Sawmill tersebut mengambil kebijaksanaaﬁ
untuk menutup usahanya tersebut.
- Pada awal tahun 1984 pimpinan perusahaan
megalihkan usahanya di bidang produksi peralatan rumah
tangga vyang ierbuat dari besi, seperti ~kursi antik
dari besi beton neisher, rak piring juga dari besi
pipa besi. besi beton dan besi siku serta trali; yang
terbuat dari besi strips/besi plat dan besi betoﬁ dan
sebagainvya.

Perusahaan berkembang sedemikian rupa dan pada

pertengahan tahun 1988, perusahaan tersebut mempéroleh

2
~
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kredit dari Bank Eksport Import Cabang Samarinda vyang
Eerjumlah"ﬁp. T.900.000,00 (Tiga juta liﬁa ratus ribu
rupiah) vang 'digunakan untuk menambah peralatan;
penambahan stock bahan baku serta untuk perluasah‘

usahsa.

~

Atas ke&ajuan yang telah dicapai pada bulan
Agustus 1988, persahaan tersebut berhasil menambah.
satu unit mesin las listrik lengkap dengan peralat;n
vang dibeli secara tunai sebegar Rp. 3.450.000,00
(Tiga juig empat ratus lima pulub ribu rupiah).

Mgsin tersebut ‘digunakan khusus untuk
memproduksi tralis. Dalam memproduksi tralis tersebut
parusahaan 34§a telah'membali satu uhit alat pemotong
besi betaﬁ, yang dibeli bersamaan dengan pembelian

mesin las seharga Rp. 250.000,00 (Dua ratus lima puluh

ribu rupiah). dengan umur ekonomis lima tahun., atau’

penyusutan pertahun untuk mesip las sebesar Ep.

L850, 000,00 dan alat pemotong sebesar Rp. S0.000,00°

per tahun.

Kapasitas produksi per tahunnya adalah sebesar
1.200 tralis atau sebesar 100 M2 paer bulan. Hasil
produksi  tralis tersebut dipésarkan di daerah EKota
madya Samarinda dan sekitairnys.

Jumlah karyawan yang dipekerjakan adalah
sebanyak delapan orang. terdiri dari 1limas orang

dibagian produksi dan tiga cang lainnya terdiri dari

1
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seorang bagian pemasaran, dibagian administrasi dan
keuangan;" sedangkan pemilik perusaﬁaan‘ sebagail
pimpinan.
Proses Produksi
‘Dalam usaha memproduksi,traiis tersebut perusa-

haan melakukan proses produksi sebagai berikut :
1. Besi beton tersebut dipotong dan dibentuk sesﬁai

dengan ukuran—wkuran yang ada pada gambar modél

- hasil produksi perusahaan.

Fada B;Qian las besi beton tersebut disambung atau

8]
n

dilas hingga membentuk tralis vang dimaksud.

i

. Tralis vang telah selesai dilas diserahkan ké
bagian péﬁbersihan atat pengecatan. Tralis vyang
telah selesai dan telah kering catnya diangkut ke
gudang dan selanjutnya menunggu permintaan dari
pembeli akhir maupun pedagang yang telah menjadi .
langganan bengkel las tersebut.

- Untuk memberikan pebjelasan mengenai prnseé

produksi dapat digambarkan sebagai berikut :

Gambar 3 : Froses produksi  pada EBengkel Las Naor

Fadhli Samarinda.

Bahan Bakuy -——————mr——wee——— = BAGIAN PEMOTONGAN DAN
FEMBENTUEAN

{
Bahan Penclong - —————————-— > BAGIAN FEMNGELASAN




BAGIAN FEMBERSIHAN

Bahan Fenolong ————-—————= b
' DAN PENGECATAN

o

. L...—-...— w—d

| FRODUE JADI

I

C. Riaya broduksi
Fehitungan biaya produksi per’ meter persegi
yang telah diperhitungkan oleh perusahaan Bengkel Las
Noar Fadhli Samarinda tahun 1991 adalah sebagai
berikut :
1 batang besi beton 12 mm @ Rp.7.700,— = Rp  7.700,-

1 batang besi beton S8 mm & .Rp.3.500,— = Rp F.500,—

% batang besi beton I mm ® Rp.1.&00,— Rp  4.800,-

4 kaleng cat dasar @ Rp.1.200,- = Rp 00, -
4 kaleng cat luar/pelapis @ Rp.2.800,- = Rp 700,
1/3% bungkus kawat las 2 Rp.12.000,- = Rp. 4.000,-

100 liter =solar per bulan

2 Rp.300,- . Rp. 30.000,
& liter clie per bulan

& Rp.200,- Rp.  5.400.—

Biaya bahan bakar dan pelumas Rp.35.400,-

Karena ada 100 meter persegi yang diha-

silkan, maka = Ep. _ TE4,-

Rp. 21.354,-

Jum;ah biaya bahan per meter perseqgi




BiayavTenaga Kerja

— Dalam 20 hari kerja per bulan di
kan 100 meté% persegi tralis,
kerja lima orang dengan upah
4.000,~ per hari'ﬁntuk seorang
kerja, karena produksi per har
banyak lima meter persegi, maka

tenaga ket jia per meter persegi

hasil-

tenaga
Rp.

tenaga

i =e-

biaya

adalah
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sabesgar Rp 4.,000,~

- Gaji Qimpinan dan karyawan per bulan
sebesar Rp.3&50.000,- Ka;ena ada tiga
macam produksi yang dihasilkan, maka
gaji terseﬁut dibagi tiga dan kemudian
dihégi dengan meter persegi output
vang dihasilkan sejumlah 100 meter

persegi, hasilnya = Rp 1,.200,-

Jumlah biaya tenaga kerja per meter

ot

persegi Rp

Biaya Overhead FPabrik

Biaya Overhead pabrik diperhitungkan se-
bagai berikut :

Mengenal penyusutan dilakukan dengan
metode garis lurus dan pada akhir  tahun
kelima tidak terdapat nilai sisa, 'aemua‘

dibhitung pertahun dan kemudian dibagi



perbulan sebagai berikut :

- Fenyusutan peralatan dan mesin las Rp 700,000,~

i

- Fenyusutan bangunan Rp 400,000,—

- Izin-izin dan Ipeda = Rp 100.000,—

- Bunga bank 18%/th dari Rp 2.500.000,

digunakan untuk pembelian aktiva Rp &30, 000, ~

Jumlah hiaya Overhead Fabrik per/th 1.830.000,-

li
A
0

atau biaya overhead pabiik per/bulan= Rp 152.500,—

Karena cutput 100 meter persegi, ma-—

ka per meater persegi = Rp 1.525,.~

Tabel 1. Perhitungan Biaya Produksi Tralis Fada
Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda Tahun 1991.

No. Jenis Biavya Fer Meter_Persegi
1. Riaya bahan Rp 21.334,-
2. Biaya tenaga kerjx _Rp G200,
. - Riaya Overhead pabrik Rp. 1.525,—

Rp  28.079,-

Sumber : Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda Tahun 1992.

D. Jumlah Produksi
Jumlah produksi perusahaan tersebut pads tabun 1991

" disajikan pada tabel berikut ini.
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Tabel 2. Daftar Froduksi Tralis Ferusahaan Bengkel Las
_Noor Fadhli Samarinda pada tahun 1991.

No. Bulan Jumlah Produkesi Dalgm
Meter Fersegi

1. Januari A . 80O
é. Februari ' 80
=, Maret 90
4, Apr il - 80 {
Se Me i Q0
6. o Juni 100
7. Jul i ' | 100
8. Agustus | 100
?. September 20
10, Gkéober - 70
11, Nopember 20
12, Desember - 8o

Sumber : Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda Tahun 1992.
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Tabel Z. Dafttar Realisasi Fenjualan Tralis pada
. Perusahaan Bengkel Las Noor Fadh11 Samarinda
Dalam Tahun 1991. ‘-

: Kuantitas Yang Ter— Jumlah penjualan
No. Bulan jual (Meter Persegi) .
1. Januari 74 Rp. 2.331.000,.-
2. PESruari 81 Rp. 2.5851.500,—
I. Maret ez Rp. 2.615.500,-
4, Aprii 90 Rp. 2.835.000,—
3. Me i 91 Rps 2.8&6.500,-
6. Juni 3 Rp. 2.929.500,-
~7. Jul i B89 Rp. 2.803.500,-
8. Agustus 112 Rp. 3.528.000,-
9. sEptemBér 94 Rp. 2.0146.000,-
10, Oktober 28 Rp. 2.752.000,—
11, Nopember a1 "REp. 2.551.500.-
12, Desember 8= Rp. 2.61B.500,-
Jumlah 1.059 Rp. 32.418.500,-

Sumber : Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda Tahun 1992

Keterangan : Harga Jual Per Meter Fersegi Rp. ‘l.uUU.—



EAR V

ANALISIS DAN FEMEAHASAN

Salah satu tujuan kegiatan pemasaran adalah. mem—
. pengaruhi pembeli agar bersedia membeli barang dan Jjasa
perusahaan  pada éaat hereka membutuhkan. Hal ini sangat
penting bagi manajer perusahaan untuk memahami “mengapa
dan bagaimana" tingkah laku konsumen tersebut demikiag,
sehingga perusahaan dapat mengembangkan produk, menentu-
kan harga,-;empromosikan dan mendistribusikan produknya
secara lebih baik. Dengan mempelajari perilaku pembeli,
manajer mengetahui kesempatan karu vyang berasal dari
belum' terpenuh;ﬁya kebutuhan dan kemudian mengidentifi-
kasikannya untuk mengadakan segmentasi pasar.

Agar para pemakai dapat dengan mudah memperoleh
produk vang dihasilkan produsen setiap saat merska mem-
butuhkannya, maks prddusen yaﬁg barsahgkutan harus dépat
menjamin agar produk tersebut selalu tersedia disetiap
tempat vyang diingini atau terdekat dengan pa?a pembeli,
Tanggung Jjawab tersebut merupakan iﬁti dari kegiatan
distribusi produk, yvang merupakan mata rantai Jjalurnya
dapat panjang atau pendek.

Dengan mempertimbangkan hal-hal yang bersaﬁgkutan
dengan kebutuhan dana, tenaga penjualan, efisiensi kerja
dan penggunaan dana, keadaan prasarana setempat maupun

pengetahuan dan pengalaman menangani pasar setempat,
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sering kali produsen memiliﬁ untuk bekarja séma dengan
pedagang gdha menyalurkan hasil produksinyéh

Demikian puia halnya dengan perusahaan ﬁengkel Las
Noor Fadhli Samarinda yang memproduksi tralis selaly
berusaha agar tujuan berusahaan teréebut dapat tercapai'
dengan baik. ‘

Salah satu usaha vang dijalankan oleh perusahaan
Bengkel Las Noor Fadhli Samarinda dalam rangka memasark;n
produknya adalah dengan cara memberikan potongan/discount
atas penjuai;h. Untuk penjualan SO meter persegi pertama
dikenakan potongan sebesgr'lima persen dan selebihnya
tigsa. persen.

Dengan aégnya potongan harga ini dapat diharapkan
penjualan dapat ditingkatkan dalam rangka memperoleh laba
atau keuntungan yang maksimal.

Berikut ini penulis akan memperlihatkan perhitungan
mengenai keuntungan maksimal yang diperoleh peruséhan
~pada tahun 19?21 seperti pada tabel di halaman berikut

ini.
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Untuk menghitung keuntungan maksimal digunakan
pendekatan éaris lengkung sebagai berikut :
Ly = pa + c Ik %<

" = e
E.«Y bE/l

E xzy = afLxf+ck x?
7.700,474747 = 7.44&£,402031 b

1,034870G308

= 1,03487

Selanjutnya untuk mencari c dihitung sebagai berri-
kut : - ;
1. 304,84995 = 12 a + 7.446,20247 c
2. l?S.QOO,EESéb = 7.4456,80247 a + 4.837.000,7724 ¢

untuk megEari c terlebihtdahulu, nilai 12 harus
dipersamakan dengan nilai 7.44&,80247 dengan jalan mem-—
bagi (7.44546,80247 : 12) = 620,58488725 dan dikalikan
dengan persamaan 1 tefsebut di atas.

189.192,19139 = 7.446,80247 a + 4.&21.238,9189vc

- 193.000,825466 = 7.446,80247 a + 4.837.000,7724 ¢

- 3.808,463427 = 7. ' - 215.7561,8535 c

- 5.808,5463427

- 215.741,8535
c = 0,026921551 .
c = 0,029 (pembulatan)
Untuk mencari nilai a, maka dapat dicari dengan

perrhitungan sebagai berikut :



304,B6995 = 12 a + 7.446,80247 (0,02692)
T04,86995 = 12 a + 200,46792249 N

104,4020275

[
]
n

]

a = B8,7001&8958 -

B,7002 (pembulatan)

Dl
]

Keuntungan perrusahaan EBengkel Las Noor Fadhli
Samarinda adalah merupakan kelebihan penerimaan di atas
biaya vyang dikeluarkan perusahaan tersebut, sehinéga
besarnya keuntungan perusahaan Bengkel Las Noor Fadhli
Samarinda (;7 adalah : |

f =TR - TC

Dengan demikian keuntungan ini mempunyai fungsi
-persamaan TR - }C atau Fungsi penerimaan dikurangi dengan
fungsi biaya. |

Keuntungan magsimal dicapai apabila fungsi keuntun-
gan ini dicari turunannya dan turunan tersebut- sama
dengan O (nol). Dengan demikian dapat dihitung sebagai

berikut :

— cmmmmm— . c—— — §

Menjadi :
TR® = TC°
Y = 8,7002 + 1,03487 + 0,02692 x2
TR = TC = 8,7002 + 1,03487 + 0,02692 x2

. fungsi ini diturunkan menjadi



TR® = TC® = 0,05384 x + 1,03487 = ¢
maksimal keuntungan dicapai : AN

TR® = TC® atau MR = MC = ©

maka =

0,05384 » = 1,03487

’

]
[y
0
3]
b
ot
V)
s
(o)
~0
~0

100,000 x = 1.922.121,099
# = 1.922,121,10 (pembulatan)
Jadi maksimal keuntungan dicapai pada pengeluaran
biaya sebe;;r Rp. 1.922.121,10 atau dalam satuan meter

persegi sebagai berikut :

Rp. 1.922.121,10 2 -
a e 2 %1 mT = 68,45404395 m

Rp. 28.079,00
Jadi kuantitas untuk mendapatkan keuntungan maksi-

mal adalah sebesar &8 meter persegi {(pembulatan).



BAR VI

KESIMFULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Rerdasarkan analisis dengan. menggunakan pen—

dekatan garis lengkung untuk menentukan keuntungan

maksimal pada perusahaan Eengkel Las Noor Fadhli

Samarinda, maka dapatlah ditarik beberaps kesimpulén

sebagai berikut :

1.

Biaya yang dikeluarkan pada keuntungan yang maksi-
mal, yaitu pada produksi &8 meter’ persegi tralis
adalah sebesar Rp. 1.922.121,10 (satu juta sembilan
ratus dua. puluh’dga ribu seratus dua puluh satu
koma sepuluh).

HaSilb penjualan tralis pada keuntungan ﬁaksimal
yaituy pada-pruduksi &8 meter pefsegi tralis adalah
sebesar Rp. 2.142.000,- kemudian dikurangi dengan
potongan lima persen untuk penjualan S0 meter
persegi dan selebihnya tiga persen untuk 18 mgter
persegi, total potongan adalah sebesar Rp. 95.7&0,-
sehingga ‘penerimaan bersih perusahaan Bengkel Las

Noor Fadhli Samarinda Rp. 2.04&.240,-



B. Saran—saran

éﬂapun saran—-saran yang dapat peﬁulis kemuka—-

kan adalah sebagai berikut :

1.

Ferusahaan sedapat mungkin mempertahankan kualitas
atau mutu dari hasil produknyé berupa tralis se-
hingga konsumen dapat puas déngan hasil produksi
perusahaan yang berkualitas baik;

Ada baiknya perusahaan memberikan potongan pa&a
penjualan dalam Jjumlah besar dengan porsi lebih
besar ~pembelian oleh konsumen 1lebih -besar pula
potongan yang diberikan. Jadi tidak terbatas hanya
pada pembelian 50 meter persegi dibesrikan potongan
S persen dan selebihnya tiga persen.

Hendaknya perusahaan memperluas usahanya ke daerah
yang belum terjangkau oleh pemasaran sebelumnya.
Dengan Cara. demikian diharapkan penjualan akan
dapaf ditingkatkan dan bila perlu perusahaan dapat
mengadakan ekspansi dan penambahan modal/dana  yang

lebih besar dalam rangka meningkatkan produksi.
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