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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Kegiatan pemasaran yang dilakukan suatu perusahaan
tidak telepas dengan kegiatan-kegiatan lainnya seperti
produksi, keuangan dan personalia yang diarahkan pada
pencapaian tujuan perusahaan. Perusanaan semakin
menyadari bahwa kegiatan pemasaran merupakan faktor
penting untuk pencapaian sukses bagi perusahaan.

Di dalam pemasaran dikemukakan bahwa terdapat
suatu strategi yang dapat di tempuh perusahaan untuk
memotivasi konsumen. Strategi pemasaran tersebut yaitu
Marketing Mix meliputi produk, harga, tempat dan
promosi. |

Sasaran perushaaan dengan kebijaksanaan tersebut,
diharapkan mampu bersaing secara sehat dengan perushaan
lain agar mampu menerobos pasar. Perusahaan harus mampu
mengkombinasi strategi pemasaran tersebut seefektif dan
seefisien mungkin.

Konsumen yang merupakan objek dari produk yang
dipasarkan perushaan perlu diketahui kebutuhan mereka,
karena hal tersebut akan mempengaruhi jumlah produk

yang terjual dan laba yang diinginkan perusahaan. Namun
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demikian salah satu kebijaksanaan pemasaran yang perlu
mendapat perhatian dengan yang terjadi pada sekarang
ini adalah masalah harga. |

UD. Tri Eka Karya adalah salah satu usaha dagang
di jalan Kemakmuran Samarinda merupakan Cabang déri
Balikpapan. Kegiatan sehari~harinya adalah menjual
produk-produk makanan ringan, yang awalnya UD. Tri Eka
Raya melakukan pemasaran/ penjualan hanya dilakukan
dalam ruang lingkup daerah Samarinda dan sekitarnya,
namun setelah banyak perusahaan-perusahaan biscuit
dengan merk lain berdiri dan juga merupakan
cabang/perwakilan dari perusahaan biscuit lain yang
tersebar di Indonesia, merupakan saingan bagi UD. Tri
Fka Karya dalam memasarkan produknya dan merebut pasar
yang ada. Hal ini disebabkan karena semakin maju dan
berkembangnya kegiatan perekonomian di Samarinda.

Maju dan berkembangnya kegiatan perekonomian
tersebut menyebabkan timbulnya banyak persaingan yang
mendorong UD. Tri Eka Karya untuk meningkatkan
usahanya, memang dilihat dari aspek ekonomi yaitu
dengan banyaknya bermunculan perusahaan—-perusahaan yang
menjual biscuit dengan bentuk dan rasa yang berbeda
yang memberikan ciri khas tersendiri bagi perusahaannya
akan menjadi persaingan utama dan merupakan kendala

bagi UD. Tri Eka Karya dalam tujuan usahanya yaitu
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memnperoleh laba maksimal. Jika hal ini tidak
diperhatikan dan berlangsung terus-menerus maka tingkat
pendapatan perusahaan akan semakin menurun dan tujuan
jangka panjang serta stabilitas perusahaan akan
terganggu.

Setelah melihat keadaan yang demikian pimpinan
UD. Tri Eka Karya mengambil langkah-langkah dalan
mempertahankan usahanya dan peningkatan laba serta
menghadapi pesaing yang ada yaitu dengan melakukan
strategi perluasan pasar Yyang merupakan perluasan
sehingga tujuan Jjangka panjang perusahaan akan
tercapai. Strategi perluasan pasar Yyang dilakukan
UD. Tri Eka Karya, antara lain strateqgi produk yaitu
dengan menambah atau meningkatkan jenis produk yang ada
dan banyak disukai konsumen. Selain itu UD. Tri Eka
Karya melakukan pengembangan jalur pemasaran kedaerah-
daerah yang potensial Kkhususnya daerah yang sebagian
besar sudah mengenal produk Biskuit Aroma Kelapa namun
masih langka karena kurangnya jalur distribusi. Untuk
pencapaian pasar yang luas dan pendistribusian umumnya
menggunakan perantara pedagang besar dan pengecer yaitu
dengan maksud untuk menekan biaya, karena produsen
dapat memperoleh penghematan biaya dengan melimpahkan
sebagian fungsi pemasarannya kepada perantara, hal ini

juga dilakukan oleh UD. Tri Eka Karya Samarinda.
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Dalam perkiraan alternatif dilakukannya strategi
perluasan pasar ini akan meningkatkan kemampuan
memperoleh laba, namun demikian perlu dibuktikan secara
analisis apakah usaha itu benar jika dilihat dari
kenyataan dengan mengharapkan tambahan penghasilan
dengan biaya pemasaran dan operasional yang telah
dialokasikan dalam usaha yang dilakukan.

Dari latar belakang tersebut maka penulis
bermaksud melakukaan penelitian yang hasilnya akan
ditulis dalam bentuk skripsi dengan judul “Analisis
Komparatif Strategi Perluasan Pasar Biscuit Roma Kelapa

pada UD. Tri Eka Karya Samarinda”.

B. Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas,
maka penulis menarik kesimpulan bahwa Yyang menjadi
permasalahan pada UD. Tri Eka Karya adalah sebagai
berikut :

“Apakah setelah dilakukan komparatif strategi

perluasan pasar dapat meningkatkan laba perusahaan”.



Tujuan dan Kegunaan Penelitian

c.
Adapun tujuan utama dalam penelitian skripsi ini
adalah

1.

3.

Untuk mengetahui sejauh mana kemampuan perusahaan
yang bersangkutan dalam memperoleh laba setelah

dilakukanns: perluasan pasar.

. Agar dapat digunakan sebagai bahan informasi oleh

pihak-pihak yang berkepentingan dalam bidang
pemasaran umumnya dan pihak manajemen perusahaan
khususnya dalam mengambil keputusan yang berhubungan
dengan pemasaran dan penjualan produk yang
dihasilkan.

Sebagai salah satu syarat dalam menyelesaikan studi

pada Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Muhammadiyah di

Samarinda.

Sedangkan kegunaan penelitian antara lain :

1.

2.

3.

Sebagai bahan pertimbangan untuk meningkatkan
kemajuan UD. Tri Eka Raya yang akan datang.

Sebagai pengalaman yang berharga bagi penulis dalam
rangka mengembangkan pengetahuan penulis di bidang
manajemen.

Sebagai suatu sumbangan pemikiran dalam rangka
meningkatkan penjualan Biscuit Roma Kelapa untuk

kebutunhan konsumen.



- D. Sistematika Penulisan

Adapun sistematika dalam penulisan skripsi ini

terbagi atas enam bab yang terdiri dari

Bab I

Bab II

Bab III

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
diadakan penulisan skripsi ini, sedangkan
pada tujuan penelitian adalah untuk
mengetahui perbandingan laba sebelum dan
sesudah dilakukannya strategi perluasan pasar
Biscuit Roma Kelapa pada UD. Tri Eka Raya
Samarinda.

Dasar Teori, yakni teori yang melandasi
penulisan skripsi ini, diantaranya
menyangkut beberapa pendekatan dalam
pengertian tentang manajemen pemasaran,
pengertian pemasaran (marketing) pengertian
strategi, bentuk perluasan pasar secara umum,
hipotesis dan definisi konsepsional.

Metode Pendekatan yang mencakup batasan-
batasan operasional, perincian data vyang

diperlukan, jangkauan "penelitian, teknik



Bab IV

Bab V

Bab VI

pengumpulan data serta alat analisis dan
pengujian hipotesis yang digunakan.

Hasil Penelitian yang merupakan bab
yang memuat tinjauan umum perusahaan,
struktur organisasinya, serta data penunjang
pembahasan.

Analisis dan Pembahasan, dalam bab ini
diuraikan mengenai analisis pembahasannya
tentang permasalahan yang dikemukakan dengan
data yang diperoleh dan disesuaikan dengan
tujuan penelitian ini.

Kesimpulan dan Saran, yang memuat secara
ringkas hal-hal yang telah dikemukakan

dalam bab-bab terdahulu dari hasil analisis.



BAB 1I

DASAR TEORI

A. Manajemen Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran (Marketing)

“Marketing adalah dari kata market yang artinya
pasar. Pasar disini bukan pengertian konkrit tetapi
lebih ditujukan pada pengertian abstrak”.')

Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang
mengidentifikasi keinginan dan kebutuhan yang belum
terpenuhi sekarang dan mengukur seberapa besarnya,
menentukan pasar-pasar target mana yang paling baik
dilayani oleh organisasi. Jadi pemasaran berperan
sebagai penghubung antara kebutuhan-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 bilamana
barang-barang/jasa-jasa yang dihasilkan tidak dapat
dipasarkan atau di jual. Beberapa ahli mengemukakan
definisi pémasaran yang satu dengan lainnya agak

berbeda namun umumnya mereka berpendapat bahwa kegiatan

1y Alex S. Nitisemito, Marketing, Galia Indonesia, Jakerta 1982, halaman 13.



pemasaran bukan hanya sekedar kegiatan menjual
barang/jasa tetapi mencakup pengertian yang lebih luas.

Menurut Teguh Budiarto, 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”.ﬁ

Definisi lainnya dikemukakan oleh Alex S.
Nitisemito tentang pemasaran yaitu :

“Semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar
arus barang/ jasa dari produsen ke konsumen secara
paling efisien”.?)

Selanjutnya William J. Stanton mengemukakan
definisi pemasaran (marketing) dianggap paling 1luas
seperti yang diterjemahkan oleh Basu Swastha, yaitu :

“pemasaran adalah sistem keseluruhan dari

kegiatan usaha yang ditujukan untuk

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan

dan mendistribusikan barang dan Jjasa Yyang

dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang

ada maupun pembeli potensial”.’)

Definisi lainnya dikemukakan oleh Komaruddin

tentang pemasaran (marketing) yaitu :

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

2) n@mmﬁmmmmmmmwmmmmmmmmmmmmuhmumMmmnmmmwm,
halaman 11.

3) Alex. S. Nitisemitro, Op. Cit., halaman 13.

Y Basu Swastha DH, Azas-azas Marketing, Liberty Yogyakarta, 1981, halaman 10.
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b. Marketing adalah segala kegiatan usaha
dalam penyaluran barang atau Jjasa dari
produsen :=hingga konsumen.®)

Dari beberapa definisi /pengertian di atas dapat

dijelaskan bahwa pemasaran (marketing) mencakup
pengertian yang lebih luas daripada arti penjualan /

jasa semata. Penjualan hanyalah merupakan salah satu

fungsi marketing (pemasaran).

2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Dewasa ini istilah “Manajemen Pemasaran” lebih

cenderung digunakan dibanding dengan istilah
“Pemasaran” saja. Ini disebabkan bahwa marketing
(pemasaran) merupakan sebuah fungsi khusus dari

manajemen. Mengingat bahwa pemasaran sebuah proses,
maka dapat dikatakan bahwa manajemen pada hakekatnya
merupakan manajemen daripada proses pemasaran.

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

“Manajemen pemasaran adalah kegiatan
analisis, perencanaan pelaksanaan, dan
pengawasan program-program pemasaran untuk
pencapaian tujuan organisasional, program
pemasaran meliputi rancangan untuk
penciptaan, membina dan memelihara hubungan
baik serta pertukaran yang menguntungkan
dengan sasaran-sasaran pasar”.ﬂ

5) Komaruddin, Ensiklopedia Manajemen, Alumni, Bandung, 1983, halaman 238
) Teguh Budiarto, Op. Cit, halaman 18.
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Definisi pemasaran lainnya dikemukakan oleh Philip

Kotler vyang diterjemahkan Ellen Gunawan sebagai
berikut :
“Manajemen pemasaran adalah analisis
perencanaan, implementasi dan kontrol

terhadap program-program yang disusun untuk
menciptakan, membentuk dan mempertahankan
secara bersama-sama pertukaran dan hubungan
yang menguntungkan dengan pasar yang menjadi
sasaran dari tujuan tercapainya sasaran
organisasional. Manajemen pemasaran tersebut
bertumpu pada suatu analisis yang disiplin
atas kebutuhan, keinginan, pemahaman dan
pilihan preferensi atas sasaran dan pasar
perantara ({intermediary - market) sebagai
landasan bagi desain, penetapan  harga,
komunikasi dan distribusi produksi yang
efektif”.”)

John Howar mengemukakan definisi Manajemen

Pemasaran seperti yang disadur Winardi, sebagai berikut

“Manajemen Pemasaran adalah proses
pengambilan keputusan, perencanaan,
pengawasan aspek-aspek pemasaran sesuatu
perusahaan sehubungan dengan konsep

pemasaran, di dalam sistem pemasaran”.ﬂ

Proses pemasaran dimulai jauh sebelum barang/jasa
diproduksi. Proses tersebut dimulai dengan meng-
identifikasikan kebutuhan konsumen, menetapkan harga
jual sesuai dengan keadaan pasar yang berlaku,
menentukan cara-cara promosi dan menentukan cara
distribusi produk yang dihasilkan sehingga sampai

ditangan konsumen.

) Philip Kotler, Manajer Pemasaran, Analisis Perencanaan dan Pengendalian, Edisi Indonesia
tejemahan Elen Gunawan, Erlangga, Jakarta, 1985, halaman
8) Winardi, Manajemen Pemasaran, CV. Sinar Baru, Bandung, 1981, halaman 114.
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Suatu barang dapat lebih berguna bagi masyarakat
bila barang tersebut diubah bentuknya melalui proses
produksi atau barang tersebut dapat dimiliki pada waktu
dan tempat dimana dibutuhkan.

Ilmu ekonomi menjelaskan ada 4 (empat) macam
golongan kegunaan (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.

c. Kegunaan karena 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 pemindahan dari pihak satu
ke pihak lain.’)

Dari keempat kegunaan 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 adanya kegiatan pemasaran
(marketing) .

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

%) Alex S. Nitisemito, Op. Cit., halaman 15.
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kegiatan yang dapat menciptakan barang dan jasa agar
dapat lebih berguna bagi masyarakat. Mengenai fungsi
pemasaran diantara para ahli belum terdapat keseragaman
pendapat dalam hal meng-klasifikasikan fungsi-fungsi
pemasaran. Ketidak seragaman tersebut dapat dilihat
dari beberapa pengklasifikasian seperti di bawah ini.
Menurut Rayburn Tousley saduran D. Winardi, fungsi

pemasaran dapat diklasifikasikan sebagai berikut
a. Fungsi-fungsi pemasaran

1. Menjual (selling)

2. Membeli (buying)
b. Fungsi-fungsi pengadaan secara fisik

3. Pengakutan (transportation)

4. Penyimpanan (storage)
c. Fungsi-fungsi pemberian jasa

5. Pembiayaan (financing)

6. Penanggung resiko (risk taking)

7. Informasi pasar (market information)

8. Standarisasi (standarization)

Panglaykim dan Hazil mengemukakan (sembilan) macam

fungsi pemasaran, yaitu :

1. Merchandising, yaitu perencanaan Yyang
berkenaan dengan memperpasarkan barang
atau jasa yang tepat, pada tempat, waktu
yang tepat, dalam jumlah yang tepat dan
dengan harga yang tepat. Dalam aktivitet
yang dimaksud di atas, termasuk hal-hal



seperti bentuk dan wukuran barang itu,
pembungkusnya dan lain sebagainya.

Buying, yaitu membeli dalam arti yang
aktif. Si konsumen misalnya tidak menunggu
sampai barang itu disodorkan atau
ditawarkan padanya. Ia memilih orang dari
siapa ia membeli.

. Selling, sebaliknya juga bersifat dinamis,

apalagi yang dinamakan “personal selling”
karena ia harus menyakinkan orang untuk
membeli suatu barang atau Jjasa, Yyang
mempunyai arti komersial baginya.

. Transportation, atau jasa disebut traffic

management adalah perencanaan, seleksi dan
pengerahan semua alat pengangkutan yang
memindahkan barang dalam proses marketing.

. Storage, berarti menyimpan barang-

barang selama waktu antara ia dihasilkan
dan dijual, kadang-kadang selama dalam
fase penyimpanan ini perlu juga diadakan
pengolahan lebih lanjut.

. Standarization and grading, yaitu

penetapan batas-batas element berupa
perincian yang harus dipenuhi oleh barang-
barang buatan pabrik atau kelas-kelas
dalam mana barang-barang pertanian harus
digolongkan. Grading berarti memilih
kesatuan-kesatuan dari suatu produk yang
dimasukkan ke dalam kelas-kelas dan
derajat-derajat yang sudah ditetapkan
dengan jalan standarisasi.

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 pembeli.

Communication, dalam fungsi ini dapat kita
maksudkan segala-galanya yang dapat
memperlancar hubungan didalam suatu
organisasi dan hubungan keluarga, seperti
information dan research, advertising dan
publicity.

Risk Bearing atau disebut risk right,
adalah cara fungsi bagaimana mengurangi
atau mengelakkan rugi karena rusaknya

14
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barang, hilangnya barang atau turunnya
harga.!?)

Untuk mendukung tulisan ini agar lebih mencapai
sasaran, maka perlu dijelaskan pendekatan (approach)
dalam bidang pemasaran (marketing). Pendekatan ini
penting dan berguna agar masalah yang dihadapi jelas

persocalannya.

Menurut Panglaykim dan Hazil dalam bukunya
marketing suatu pengantar, disebutkan 4 (empat) macam
approach dalam mempelajari marketing (pemasaran) yaitu:

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

b. Functional approach, vyaitu suatu cara
pembahasan yang berpangkal pada fungsi-
fungsi yang dilakukan dalam proses
marketing oleh pelbagai lembaga tersebut
di atas, seperti membeli, menjual kembali
{reselling), mengangkut, mengepak dan lain
sebagainya.

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

d. Economic theoritical approach, yaitu
pembahasan yang lebih utamakan persoalan
teoritis mengenai penawaran dan permintaan
nilai dan harga, bentuk dan corak
persaingan dalam market seperti yang
dikenal dengan nama-nama oligopoli,
monopoli dan sebagainya.?!)

%) Panglaykim dan Hazil, Marketing Suatu Pengantar Pembangunan, Jakarta, 1980, halaman 57.
) Ibid, halaman 43.
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Dari berbagai macam pendekatan (approach) yang
seperti dijelaskan di atas, maka pendekatan yang
relevan dalam penulisan ini yaitu pendekatan fungsi
atau functional approach yang mana akan menguraikan
hubungan antara penggunaan biaya penetrasi pasar dalam
kaitannya untuk meningkatkan hasil penjualan. Dengan
demikian 7jelas bahwa perluasan pasar adalah fungsi

penijualan.

B. Strategi Perluasan Pasar
1. Pengertian Strategi
Istilah “Strategi” banyak digunakan orang terutama

dalam bidang bisnis. Dalam hal memperbincangkkan
istilah-istilah

- Sasaran-sasaran;

- Kebijaksanaan-kebijaksanaan;

- Prosedur-prosedur;

- Strategi-strategi dan

- Taktik-taktik

Cenderung terlihat adanya ketidakpastian tertentu
tentang arti istilah-istilah tersebut secara tepat.
Istilah strategi berasal dari bahasa Yunani yang
berarti “Kepemimpinan” (leadership). Secara singkat

dapat dinyatakan bahwa :
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“Strategi adalah keseluruhan tindakan-tindakan
yang ditempuh oleh sebuah organisasi untuk mencapai
sasarannya”. ‘%)

Aspek ilmiah yang berkaitan dengan upaya
menyatukan dan mengalokasi sumber-sumber daya Yyang
diperlukan untuk mencapal sasaran pemasaran perusahaan
yang bersangkutan dimana ditekankan soal :

- Kesempatan

- Biaya, serta

- Waktu.

Seni strategi terutama berkaitan dengan
pemanfaatan sumber-sumber daya'dan termasuk didalamnya
motivasi angkasan kerja, kepekaan terhadap lingkungan
dan kemampuan untuk menyesuaikan diri dengan strategi-
strategi kontra dan pihak saingan.

Strategi-strategi pemasaran memberikan arah kepada
upaya pemasaran dan strategi-strategi alternatif yang
dipertimbangkan oleh pihak manajemen sebelum adanya
sesuatu komitmen terhadap arah tindakan tertentu yang
digariskan dalam rencana pemasaran. Jadi dengan

demikian, strategi merupakan kaitan (link) antara

sasaran-sasaran dan hasil.

12 Winardi, Strategi Pemasaren (Marketing Strategi), penerbit Mandar Maju, Bandung, 1989,
halaman 46.
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Ini merupakan jawaban atas salah satu pertanyaan
dasar dalam sebuah rencana pemasaran strategis, yaitu
“Bagaimanakah cara kita sampai disana 2?7

“Menurut Lawrence R.Jauch dan William F.

Glueck, yaitu : “Strategi adalah rencana yang

disatukan, menyeluruh dan terpadu yang

mengaitkan keunggulan strategi perusahaan
dengan tantangan lingkungan dan yang

direncanakan untuk memastikan bahwa tujuan

utama perusahaan dapat dicapai melalui
pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan”.?®)

Selanjutnya Stoner, Freeman dan Gilbert, JR
(1995), berpendapat konsep strategi dapat didefinisikan
berdasarkan dua persfektif yang berbeda, yaitu :

1. Dari persfektif apa yang suatu organisasi

ingin lakukan (intends’ to do), dan,

2. Dari persfektif apa yang organisasi

akhirnya lakukan (eventually does). ™)

Berdasarkan persfektif yang pertama, strategi
dapat didefinisikan sebagai berikut :

“Program untuk menentukan dan mencapai tujuan
organisasi dan mengimplementasikan misinya”.

Makna yang terkandung dari strategi ini adalah
bahwa para manajer memainkan peranan yang aktif, sadar
dan rasional dalam merumuskan strategi organisasi.

Dalam lingkungan terbulen dan selalu mengalami

perubahan, pandangan ini lebih banyak diterapkan

13) Lawrence R. Jauch dan William F. Glunck, Manajemen Pemasaran dan Kebijaksanaan
Perusahaan, Edisi Ketiga, 1995, halaman 12.

“)Smmﬂhummuhncmmmlko9mb&n&gpammmmokhFuMyImmmmngmhﬂa
halaman 3.
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Sedangkan berdasarkan perspektif kedua, strategi di
definisikan sebagai berkut

“pPola tanggapan atau respon organisasi terhadap
lingkungannya sepanjang waktu”.

Pada definisi ini, setiap organisasi pasti
memiliki strategi, meskipun strategi tersebut tidak
pernah dirumuskan secara eksplisit, pandangan ini
diterapkan bagi para manajemen yang bersifat reaktif,
yaitu hanya menanggapi dan menyesuaikan diri terhadap
lingkungan secara pasif mana kala dibutuhkan.

Pernyataan strategi secara eksplisit merupakan
kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan
lingkungan bisnis, strategi memberikan kesatuan arah
bagi semua anggota organisasi. Bila konsep strategi
tidak jelas, maka keputusan yang diambil akan bersifat
subyektif atau berdasarkan intuisi belaka dan

mengabaikan keputusan yang lain.

2. Pengertian Strategi Perluasan Pasar

Pengembangan rencana strategi pemasaran adalah
dalam rangka pengembangan rencana jangka panjang
pemasaran perusahaan, sehingga dapat menjamin
diperolehnya tingkat pertumbuhan perusahaan yang baik
dan ‘Return On Investmen’ (ROI) yang tinggi melalui

pencapaian posisi pasar dari perusahaan.
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“Strategi perluasan pasar merupakan strategi
perusahaan dalam menghadapi pasar Yyang ada
sekarang (current market) dengan demikian
“strategi perluasan pasar adalah suatu
strategi yang dilakukan oleh suatu perusahaan
untuk meningkatkan penjualannya atas produk
dan pasar yang telah tersedia melalui usaha-
usaha pemasaran yang lebih agresif”.'®)

3. Bentuk Perluasan Pasar Secara Umum

Dalam usaha untuk meningkatkan laba perusahaan dan
sekaligus usaha menguasai pasar, perusahaan menggunakan
strategi perluasan pasar melalui usaha-usaha pemasaran
yang dilakukan. Secara umum, perluasan pasar dapat
dibedakan atas tiga bentuk, yaitu :

1. Perusahaan dapat mencoba untuk merangsang
konsumen agar mereka meningkatkan
pembeliannya. Suatu perusahaan dapat
mendorong konsumennya untuk membeli lebih
sering, sekaligus untuk membeli lebih
banyak pada setiap pembelian. Promosi
harga iklan, publitas dan perluasan
jaringan distribusi  sangatlah membantu
kegiatan ini.

2. Perusahaan dapat meningkatkan usahanya
dengan menarik atau mempengaruhi konsumen
saingan. Sarana yang digunakan tidaklah
berbeda dengan yang telah diuraikan pada
butir satu di atas, perbedaannya hanyalah
pada sasaran atau target Yyang hendak
dicapai, yaitu pada konsumen saingan,
sedangkan pada butir satu diatas adalah
pada konsumen perusahaan sendiri. ‘

3. Perusahaan dapat meningkatkan usahanya
dengan menarik yang bukan pemakai (non-
users) atau calon konsumen yang berada
dilingkungan pasarnya. Sarana yang
digunakan sebenarnya tidak berbeda dengan
butir satu di atas, perbedaannya terletak
pada sasaran atau target Yyang hendak

“)EhﬁmnAmwmithﬁammPamummuDmmgmeqz&mSuuqiRgmmﬁPm&k&mm,
1942, halaman 176.
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dicapai, yaitu para calon konsumen Yyang
bukan pemakai.?®)
C. Hipotesis
Berdasarkan uraian pada latar belakang dan
permasalah yang terjadi pada perusahaan ini, maka
penulis mengemukakan suatu dugaan sementara, yaitu :
“Diduga setelah dilakukannya komperatif strategi

perluasan pasar,laba perusahaan dapat ditingka ",

D. Definisi Konsepsional

Sesuai dengan judul penulisan skripsi ini, yaitu
“Analisis komparatif Strategi Perluasan Pasar Biscuit
Roma Kelapa di Samarinda”.

Maka dengan demikian definisi konsep yang penulis
maksud dan merupakan indikator yang berpengaruh dan
mendorong dalam penulisan disini adalah konsep strategi
perluasan pasar yang ditampilkan secara teoritis :

“Strategi perluasan pasar adalah suatu

strategi yang dilakukan oleh suatu perusahaan

untuk meningkatkan penjualannya atas produk

dan pasar yang telah tersedia melalui usaha-
usaha pemasaran yang lebih agresif”. 17y

“)lmmpKmkgbm&mhgthgﬁmmtAm&me%mﬁm;mﬁChmmLSammd&ﬂhm
Pmmke—HdLMQemﬂﬂwdemmLwakquHﬂzhdmmm231
17) Sofyan Assout, Loc. Cit.
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Jadi dengan demikian maksud dari strategi
perluasan pasa adalah suatu strategi perusahaah dalam
menghadapi pasar yang ada sekarang (Curren Market) .
Sedangkan strategi perluasan pasar ini bertujuan untuk
meningkatkan posisi perusahaan yang dihubungkan dengan
produk dan pasar yang dilayani perusahaan sekarang ini.
Perusahaan harus melakukan kegiatan- pemasaran Yyang

lebih agresif atau dengan melakukan intensifikasi

pemasaran perusahaan.



BAB III

METODE PENDEKATAN

A. Definisi Operasional

Materi penulisan dalam bagian ini, penulis
memberikan suatu uraian atau definisi operasional yang
menyangkut indikator-indikator yang dipergunakan
sebagai variabel yang dibahas yaitu strategi perluasan
pasar, sampai seberapa jauh pengaruhnya terhadap
peningkatan laba perusahaan.

Telah kita ketahui bersama, bahwa suatu perusahaan
tidak akan dapat terus bertahan bila hasil produksi
atau barang yang telah ada tidak dapat dijual atau
dipasarkan. Demikian pula halnya UD. Tri Eka Raya
Samarinda vyang merupakan salah satu distributor
uD. Damai Balikpapan berusaha memasarkan/menjual
produksi yang ada dengan menggunakan berbagai daya dan
upaya agér omzet penjualan dapat terus ditingkatkan
sehingga laba perusahaan juga meningkat. Dalam hal ini
salah satu yang dilakukan agar kegiatan pemasaran terus
neningkat adalah dengan strategi perluasan pasar.

Untuk mengatasi hal-hal yang dibahas dalam
penelitian ini, dari judul penelitian telah ditetapkan,

maka yang dimaksud dengan analisis komparatif adalah
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sgatﬁ anélisis yang dilakukan dengan melihat
perbandingan tingkat pendapatan/laba perusahaan UD. Tri
Eka Raya dalam usaha mencapai tujuan jangka panjang
perusahaan, yaitu peningkatan-laba yang maksimal.

Strategi perluasan pasar dalam hal ‘ini dimaksudkan
adalah merubékan strategi yang dilakukan perusahaan
dalam menghadapi pasar yang ada sekaréng (Current
Market), jadi dengan demikian strategi perluasan pasar
adalah suétu strategi ' yang dilakukan oleh suatu
perusahaan untuk meningkatkan penjualan atas produk dén
pasar yang telah tersedia melalui usaha—-usaha pemasaran’
yang lebih agfesif; |

Indikatér yang akan diukur dengan masalah di atas,
adalah tingkat perbandingan laba perﬁsahaan 'setelah
dilakukannya strategi perluasan pasar serta antara

penjualan dan biaya yang dikeluarkan perusahaan.

B. Rincian Data Yang Diperlukan

Data yang diperlukan sesuai dengan tujuan
penuliéan serta hipotesis yang telah dikemukakan antara
lain meliputi |
1.Gambarén umum  perusahaan  yang ‘menjadi obyek

penelitian.
2. Data jumlah persediaan Biscuit Roma Kelapa setelah

diadakanhya perluasan pasar.
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3. Data jumlah peﬁjﬁalan seté;ah diadakannya perluasan
pasar.

4. Biaya operasional (pemasaran/penjualan) dilakukannya
perluasan pasar satu peribde. |

5. Data-data lain yang relevan dengan penulisan ini.

cC. Tekﬁik Pengumpulan Data-

Cara pengumpulan data yang dipergunakan penulis
dalam melakukan penelitian ini, ada 2 (duaf macaﬁ,
yaitu :

1. Data Primer

Dalém hal . ini dilaksanakan langsung ke
obyek/tempat- diadakannya Vpenelitian, agar data yang
diperlukan tépat, lengkap.'dan obyektif, ‘metode yang
digunakaﬁ yaitu : |
a. Inteview yaitu dengan' cara dengan mengadakan

wawancara langsung kepada ' pimpinan pe;usahaan atau
staf perusahaan.
b. Observasi yaitu pengumpulan data dengan melakukan

pencatatan data yang diperlukan.

2. Data Sekunder
Yaitu pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
membaca buku-buku. catatan-catatan serta literatur yang

ada hubungannya dengan penuliSah skripsi ini.



26
D. Jangkauan Penelitian

Penelitian langsung diadakan di lapangan yaitu di
lqkasi kantor dan pergudangan yang terdapat di
Samarinda, dimana 'segala data yang diperlukan untuk
penulisan ini didapatkan.

Jangkauan penelitian terbatas pada masalah
pemasaran yang berhubunganidengan pelaksanaan perluasan
pasar, biaya-biaya yang dikeluarkah sehubungan dengan
perluasan yang dilakukan, hasil (omzet) penjualan pada
UD. Tri Eka Rayé.

.Untuk mendapatkan data penunjang, maka penelitian
diadakan pula kepustakaan untuk.mengumpulkan.teori'yang
berkaitan dengan masalah yang akan dipecahkan dalam

penulisan ini.

E. Alat Analisis dan Pengujién Hipotesis

Untuk menganalisis dan menéuji hipotesis dalam
penulisan . ini, penulis menggunakan analisis
perbandingan laporan rugi laba terhadap usaha perluasan
pasar, perhitungan laba yang dimaksud perlu disusun

dalam laporan rugi laba seperti dibawah ini.
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UD. TRI EKA RAYA
| Laporan Rugi/Laba
Periode yang berkaitan Tahun xxxx

Penjualan ) o Rp. XXXX
Hp. Penjualan ' Rp. 'xxxx

Laba kotor ' ‘ : Rp. XXXX

Biaya - biaya

- Administrasi & Umum Rp. xxxX

- Pemasaran ' Rp. XXXX
Jumlah Biaya _ Rp. XXXX
Léba beréih sebelum pajak 'A Rp. XXXX

Untuk mengetahui. perubahan 'haéil benjuaian dan
laba yang dlterlma, yaltu perbandingan antara sebelum
perluasan dan sesudah perluasan pasar adalah sebagal
berikUt
Hasil penjualan setelah periﬁasan/tahun>1997 Rp; XXXX
Hasil penjuaian sébelum perluasan/tahun 1996 RE.' XXXX

Kenaikan penjualan ‘ .  Rp. XXXX
Maka diketahui presentasi kenaikan penjualan, yaitu

Jumlah hasil Kenaikan penjualan

x 100 %
Hasil penjualan setelah 1 tahun pelunasan
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Sedangkan kenaikan biaya operasi selama tahun 1997
(setelah tahun éérluaéan pasar) dapat dilihat sebagai
berikut:

Biaya operasi setelah periuasan/tahun 19§7 Rp. XXXX
Biaya operasi sebelum perluasan/tahun 1996 Rp. XxXxX
Kenaikan‘biaya operasi Rp. XXXX
Dengan perhitungan tersebut, presentasi kenaikan- biaya
operasi dapat diketahui, yaitu
Jumlah kenaikan biaya 6perasi

x 100 %
Jumlah biaya operasi setelah perluasan/tahun 1997

Selanjutnya laba yang diperoleh dari adanya perubahan
kegiatan pemésaran yang dilakukan perusahaan, adalah
sébagai berikut
Laba operasi setelah perluasan/tahun 1997 Rp. XXXX
Laba operasi sebelum perluasan/tahun 1996 Rp. XXXX
Kenaikan laba operasi Rp. XXXX
Selanjutnya untuk mengetahui perubahan hésil penjualan
dan laba vyang diterima perusahaan selma 'melakukan
perluasan pasar Yyaitu ﬁada tahun 1997 ke tahun 1998
~adalah sebagai berikut :
- Hasil penjualan setelah perluasan pasar/1998 Rp.xxxx
Hasil penjualan setelah perluasan pasar/1999 Rp.XXXX

Kenaikan penjualan Rp.XxxX
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Prestasi kenaikan penjualan adalah :

Kenaikan penjualan x_lOO %

“Hasil penjualan‘setelah periuasan pasar/1998
. Dengan kenaikan penjualannya adalah :
Prestasi kenaikan penjualan adalah :

Kenaikan penjualan x 100 %

Hasil penjualan setelah perluasan pasar/1998

Dengan demikian, Vselanjutnya dapat dilihat léba yaﬁg

diperoleh perusahaan selama melakukan perluasan pasar,

yaitu :

Laba operasi setelah perluasan'pasar/1998 Rp.XXXX "

Léba operasi sebelum perluasan pasar/1997 Rp. XXXX
Kenaikan laba operasi Rp.XXXX

Persentasi perubahan laba yang diperoleh adalah :

Kenaikan laba operasi x 100 %

Laba Qperasi seteléh pérluasan pasar/1998

~fahap selanjutnya ada;ah, untuk mengetahui perubahan
kenaikan héSil penjualan dan besarnya laba = yang
diterima perﬁsahaan selama 2 tahun perluasan pasar
yaitu dari tahun 1996 Sampai tahun 1998,'adalah sebagai
berikut :

Hasil penjualan sételah perluasan pasar/1998 Rp.xxxX
Hasil penjualan sebelum perluasan pasa;/1996 Rp. XXXX

Kenaikan penjualan Rp.XXXX



30
BiaYa operasi setelah perluasaﬁ/tahun 1997 Rp. XXXX
Biaya oéerasi sebelum perluasan/tahun 1996 ° Rp. XXXX
.Kenaikan biaya operasi | . Rp. =xxxx
Dengan pefhitungan tersebut, presentasi kenaikan biaya
‘operési dapat diketahui, yaitu
| Jumlah;kenaikan biaya operasi

- x 100 %
Jumlah biaya operasi setelah perluasan/tahun 1997

Selaﬁjutnya laba yang diperoleh dari;adanya perubahan

kegiatan pemagéran yang dilakukan perusahaan, adalah

sebagai berikutv..

Labé operasi setelah perluasan/tahun 1997 Rp. ixxx

Laba operasi sebelum perluasan/tahun 1996 Rp. XXXX
Kenaikan laba operasi Rp. xxxx

Selanjutﬁya untuk mengétahui pérubahan hasil penjualan

dan laba yang diterima perusahaan selma melakukanb

perluésan pasar yaitu pada tahun 1997 ke tahun 1998

adélah_sebagai berikut :

Hasil penjualan éetelah perluasan pasar/1998 Rp.xxxx

Hasil penjualan‘setelah perluasah pasar/1999 Rp.XXXX
Kenaikaﬁ penjualan Rp.XxxX

Préstasi‘kenaikan penjualan adalah :

Kenaikan penjualan ‘ x 100 %

Hasil penju&lan;setelah perluasan pasar/1998
Dengan kenaikan?penjualannya adalah :

Prestasi kenaikan penjualan adalah :
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Kenaikan penjualan x 100 % -

Hasil penjualan setelah perluasan pasar/1998

Dengan demikian, selanjutnya dapat dilihat laba yané

diperoleh perusahaan selama melakukan perluasan pasar,

yaitu |

Laba operasi setelah perlﬁasan pasar/1998 Rp.xxxx

Laba operasi sebelum perluasan pasar/1997 Rp.XXXX
Kenaikan laba operasi , Rp.xxxx

Persentasi perubahan laba yang diperoleh adalah :

Kenaikan laba operasi x 100 %

Laba operasi setelah perluasan pasar/1998
Tahap selanjutnya adalah, untuk mengetahui perubahan
kenaikan ~hasil penjualan dan besarnya laba. yang
diterima perusahaan selama 2 tahun perluasan pasar
yaitu dari tahun 1996 sampai tahun 1998, adalah sebagai
berikut
Hasil penjua;an setelah perluasan pasar/1998 Rp.xxxx
Hasil penjualan sebelum perluasan paéar/1996 Rg.xxxg
Kenaikan penjualan ' ~ Rp.xxxx
Presentési kenaikan penjualan selama 2 tahun perluasan
pasar yaitu :

Kenaikan penjualan x 100 %

Hasil penjulan setelah perluasén/1996

Kenaikan biaya operasi selama 2 tahun perluasan pasar,

yaitu :
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"Biaya.operési setelah pérluasan pasér/1998 Rp.xxxx
’BiaYa operaéi sebelum perlﬁasan pasaf/199€ Rp.XxXX
Kenaikan biaya operasi ‘ . ﬁp.xxXx
Persentasi kenaikan, biaYaA operasi adalah sebagai

berikut

Kenaikan biaya operasi - x 100 %

Biaya operasi setelah perluasan pasar/1998
- Selanjutnya dapat dilihat besarnya laba yang diperoleh
setelah.2 tahun periuasan pasar yang dilakukan UD. Tri
Eka Raya, yaitu : | |
Laba opérasi éetelah_perluasan pasar/tahﬁn 1998 Rp.xxxx
Laba operési sebelum éerluasan pasar/tahun 1996Rg.xxxx
Keﬁaikan laba operasi - Rp.xxxx
Presentasi laba yaﬁg diperloleh adaiah :

Kenaikan laba operasi x 100 %

Laba operasi setelah perluasan tahun 1998

Dengan‘ melihat 'hasil—ﬁasil perhitungani yang telah
ditehtukan, maka dapat diketahﬁi provit Volume ratio
‘sebgai berikut :

Propit volume ratio laba x 100 %

Hasil penjualan



‘BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Perusahaan

- UD.  Tri Eka Karya adalah merupakan perusahaan
cabang dari UD. Damai di Balikpapan yang dipercayakan
untuk memasaﬁkah hasil produksi PT. Mayora Indah
Jakarta,. UD. Tri Eka Karya' ini dipimpin oleh Bapak .
.Ridwan‘Suyata.

'Kegiatén dari pada perusahaan ini yakni ﬁenjual/-
memasarkan pelengkap, kebutuhan masyarakat; baik berupa
makanan' hadpun' minuman yang telah dikemas seperti:
Enefgeﬁ Sereal, Suklat, Biscuit Roma dengan berbagai'
mécam merk dan rasa, dan lain-lain yang merﬁpakan hasil
pro&uksi dari PT. Mayora indah Jakarta.

pPada awal berdiri, UD. Tri Eka Karya ini hanya
memiliki wilayah pemésaran disekitar daerah Samarinda.
Namun sekarang ini UD. Tri Eka Karya telah memiliki
daerah penjualan/pemasaran.ke berbagéi daerah seperti:
ldaerah Tenggarong , Bontang, Sangattg dan Sanga?sanga.
. Tenaga kérja yang dimiliki perusahaan ini
berjuﬁlah sebanyék 22 orang,,yang terdiri déri berbagai

- tingkatan pendidikan sekolah.
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‘Sistem upah yang berlaku' untuk karyawan yang
bekerja di UD. Tri-Eka Karya, diterapkan . sistem upah
dengan  gaji petap. Selain gaji tetap, karyawan juga
- mendapatkan tunjangén hari rayé setiap tahun. Kesehatan
daﬁ- konsumsi  setiap hari. Untukv karyaWaﬁ  bagian
'peﬁjualan, khususnya bagian penjualan yang meﬁagarkan
ke konsumen akan mendapatkan penambahan gaji yang
begupa bonus ‘- yang -telah ditetapkan oleh pihak
perusahaan, yakni apabila penjualan ‘dapat melebihi
targét atau Jjumlah ‘barang vyang diinginkan éihak

perusahaan.

B. Struktur Organisasi

'Dalam usaha mencapai ~tujuan Yyang diinginkan,
organisasi merupakan Salah satu fungsi'yang dipeflukan.
',olehk setiap perusahaan harué menentukan  bentuk
orgénisasi yang paling tépat sesuai dengan.perencanaan.

Di dalam suatu organisasi - dimana terdapat
sekelompok orang-orang yang bekerjé secara befsama—sama
dengan maksud untuk mencapai'suatu tujuan bersama-sama.
Di, dalam suatu peruéahaan yang merupakén suatu
..ofganisasi ekonomi, setiap karyawan yang ada dalam
orgaﬂisééi tersebut harus meiakukan éktivitas yéng
pelaksanannya diarahkan untuk mencapai | tujﬁan

' perusahaan.
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" Pengaturan :Sﬁatu organisasi ini tercermin dalam
struktur organisasinya, dimana struktur organisasi
perusahaan merupakan - kerangka “kerjasama yang
menggémbarkan pémbagian tugas, wewenang dan tanggung
jawab dari setiab level. yang ada dalam perusahaan
tersebut. Struktur orgahisasi pada setiap perusahaan
tidak selalu -sama, hal .ini tergantung dari besar
kecilnya usaha dari su;tu perusahaan dan Jjuga
kebijaksanaan yang ‘ ditetapkan dalam perusahaan
tersebut. Seéuatu yang dianggap .baik oleh suatu
perusahaan belum tentu dianggap baik oleh perusahaan
‘lainnya.‘ | |

"Hal ini dapat disebabkan~ karena berbagai hal,
yaitu antara lain luas arel perusahaan dan hal lain
yang dapat mempengafuhi pembuatan bagaﬁ organisai.suatu
.perusahaan/ karena tujuan dari pembentukan suatu
struktur orgahiéasi ‘tersebut ~adaléh agar memberikaﬁ
status.dan wewenang yané pasti mengenai kedudukan dan
utangguﬁg jawab masihg —,mésing karyawan,sehingga dapat
menunjukkan garis kekuasaan ,antafa atasan dengan
bawahannya. -

Suatu faktor yang pelu diperhatikan dalam menyusun
s@atu organisasi adalah : Span of Control (rentangan
'pengawasan). yaiﬁuA : orang yang diawasi oleh atasan

tertentu. Pada dasarnya perlu ditentukan dahulu Span of
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Control yang masih dapat membuat organisasi perusahaan
memiliki struktur yang tinggi.

Struktur organisasi perusahaan adalah merupakan
bentuk dari organisasi tersebut, sédangkan bentuk dari
struktur organisasi yang mana sebaiknya dipergunakan di
dalam suatu perusahaan tergantung dari situasi dan
kondisi perusahaan tersebut. Dan struktur organisasi
yang baik harus mempunyai sifat fleksibel agar mudah
menyesuaikan diri dengan dinamika dunia usaha.

Untuk lebih jelasnya susunan organisasi pada
perusahaan UD. Tri Eka Karya dapat dilihat pada gambar
berikut ini

Gambar 1 :Struktur Organisasi  UD. Tei Eka Karva
Samarinda

Direktur

Bagian o Bagian & Bagian
Pemasaran Keuangan i Administrasi

Keterangan SDM : Manajemen Sumber Daya

Sumber Data : UD. Tri Eka Karya Samarinda
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Secara garis besar .tugaé dan tangguhg~ jawab

masing-masing posisi dapat dijelaskan sebagai berikut :

1.

Pimpinan/Direktur

adalah orang yang bertangung jawab sepenuhnya

.'terhadap kelangsungah v'hidup perusahaan, -dimana

3.

mempuhyai tugas sebagai berikut

- Memimpin perusahaan - serta menentukan

kebijaksanaan
- . Mengkoordinir serta - mengadakan pengawasan

terhadap peléksanaan rencana yang telah ditetapkan

perusahaan

- Menerima. serta bertangung Jjawab atas segala

aktivitas perusahaap.

Bagian Keuangan

- ' Melaporkan posisi keuangan secara pericdik

- _Mencatata semua transaksi—t:anéaksi yang
terjadi |

- Atas persetujuén, pimpinan mengesahkan dan
melakukan pembayaran gaji dan upah

- Menerima Adan' menyimpan .surat—surat berharga
pada tempat yang telah ditetapkan.

Bagian Pemaéaran

- Melakukan penyaluran produk

- ' Menyusun rencana kerja dalam memasarkan produk

- Mengawési saluran distribusi yang ada
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- Membuat laporan hasil'pemasa;an- 
4. Bagian Administrasi. |

- .. _Membuét,‘ mengatur serta mengérsipkan_ surat-
surat’. yang masuk dan “keluar serta
'mendokumeﬁﬁasikan semua hal-hal yang penting yang
adé'dalam.perusahaan.

5. Bagian SDM {Sumber Daya-Manusia)‘

-  Memberikan pendidikan dan latihan-latihan pada
karyawén " agar lebih terampil vdan mempunyai
pengetahuan dan wawasan yang- luas.

6. Bagian Supervisior

- | Mengéwasi, mengarahkan dan memberikan petunjuk

kepada karyawan pada saat memasarkan produk.
7. Bagian Gudang

- Mengawasi, membuat,dan menjagaAlapotan'barang—

barang yang masuk dan keluér. |
8. Pekefja/Karyawan |

- Melaksanakan tugas yang telah'diberikan kepadanya

- Bekerjasama dengan para pekerja yang lain dalam
melaksanakan tugas-tugasnya

- Bertangung jawab kepada pimpinan
Seperti 'tergambar .pada‘ sfruktur organisasi di -

‘atas,  karyawan juga merupakan bagian dari organlsa51
perusahaan walaupun kedudukannya berada pada bagian

terbawah/terendah,‘ namun meraka memegang peranan'



penting, tanpa adanya karyawan sebagai tenaga dengan

sendirinya perusahaan tidak akan dapat berjalan.

Jumlah tenaga kerja (karyawan) pada UD. Tri Eka

Raya dapat digambarkan pada tabel berikut ini :

Tabel 1

Jumlah Tenaga Kerja UD. Tri Eka Karya

Samarinda pada tahun 1996
. Status
No Bagian " Bulanan Harian Borongan Jumlah
1 | Pengurus/Staf 6 - - 6
2 | Administrasi 2 - - 2
3 Bag.Pergudangan 4 - - 4
4 Bag.Pemasaran 8 - - 8
5 |Lain-lain ' - - - -
20 20
Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1996
Tabel 2 . Jumlah Tenaga Kerja UD. Tri Eka Karya
Samarinda pada tahun 1997
No Bagian Status Jumlah
Bulanan | Harian Borongan
1 | Pengurus/Staf 6 - - 6
2 |Administrasi -2 - - 2
3 Bag.Pergudangan . 4 - = 4
4 Bag.Pemasaran 8 - - 8
5 Lain-lain - - 1 1
20 21

Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1997

: Jumlah Tenaga Kerja UD. Tri Eka Karya

Tabel 3

Samarinda pada tahun 1998

. Status
No Baglan Bulanan Harian Borongan Jumlah
1 Pengurus/Staf 6 - : - 6
2 Administrasi 2 - - 2
3 | Bag.Pergudangan 4 - - 4
4 Bag.Pemasaran 8 - - 8
5 |Lain-lain - - 2 2

: 20 22

Sumber :

UD. Tri Eka Karya Samarinda 1998
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C. Kegiatan Pemasaran

Dalam suatu.perusahaan, kegiatan pemasaran sangat
diperlukan agar penyampaiém produk ke konsumeﬁ dapat
berjalan‘dengan baik.

Di dalam ;rxelakéanakan aktivitasnya untuk
memasarkan produk tersebut, perusahaén selain
mempergunakan s'aluran distribusi jﬁg-a‘ memasarkan ke
daerah-daerah di_luar Samarinda. Untuk dapat menguasai
dan neningkatkan jumlah penjualan barang yang
ditawarkan ke.l konsumen dari berbagai kalangan nlnakAa
piﬁak UD. Tri Eka Karya meiakukan pemasaran produk ke
berbagai daerah seperti |

| '~ Samarinda
- Balikpapan

- Tenggarong

D. Kendaraan Operasional Perusahaan

Untuk meﬁunjang kegiatan pemasarannya, UD. 4'I‘ri Fka
Karvya Samarinda menggunakan beberapa tasiiitas
kendaraan yang mendukung ‘untuk mengangkul barang yang
datang dan barang yang dipasafkan. |

Adapun Fasi;litas endaraaan yang digunkan UD. Tri

Eka Karya adalah :
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Kendaraan roda 4 sebanyak 2 unit dengan merk .

Misubishi

Kendaraan roda 2 dengan merk honda Federal sebanyak

6 unit

. DATA PERSEDIAAN

Data persediaan Biskuit Roma Kelapa yang ada pada

UD. Tri Eka Raya Samarinda dikelompokkan dalam 3

periode :

1.

Persediaan Biskuit Roma Kelapa periode 1996 (sebelum

dilakukan strategi perluasan pasar)

. Persediaan Biskuit Roma Kelapa periode 1997 (sesudah

dilakukan strategi perluasan pasar)

Persediaan Biskuit Roma Kelapa periode 1998 (sesudah

dilakukan strategi perluasan pasar)

Untuk lebih Jjelasnya ' persediaan Biskuit Roma

Kelapa dari masing-masing periode dapat dilihat pada

tabel sebagai berikut :
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: . Data jumlah persediaan Biskuit Roma Kelapa

Tabel -4
tahun 1996 pada UD.Tri Eka Karya Samarinda
Jumlah Persediaan Harga/Unit
Bulan Uraian ‘Biskuit Roma Kelapa (Rp) Jumlah
' (Bungkus)
Januari. |Taxing Order © 1952 20.500| 80.016.000
Kanvas Motor 40 20.500] 820.000
Kanvas Mobil 171 20.500 3.505.500
Pebruari |Taxing Order 1962 20.500| 40.221.000
' Kanvas Motor 48 20.500 984.000
Kanvas Mobil 178 20.500 3.649.000
Maret Taxing Order 1952 - 20.500] 40.016.000
Kanvas Motor 54 120.500 1.107.000
.|[Kanvas Mobil 151 ' 20.500 3.095.500
April Taxing Order 1962 '20.500| 40.221.000
. Kanvas Motor 60 20.500f 1.230.000
|Kanvas Mobil 162 20.500f 3.321.000
Mei Taxing Order 1963 20.500| 40.241.500
Kanvas Motor 63 20.500 1.291.500]
Kanvas Mobil 157 20.500 3.213.500
Juni Taxing Order 2001 20.500| 41.020.500
Kanvas Motor 61 20.500 1.250.500
Kanvas Mobil 201 20.500 4.120.500
Juli - Taxing Order 1953 20.500} 40.036.500
Kanvas Motor 54 '20.500] 1.107.000
Kanvas Mobil 159 20.500| 3.259.500
Agustus Taxing Order 2059 20.500} 42.209.500
' Kanvas Motor - 58 120.500{ 1.189.000
Kanvas Mobil 195 20.500| 3.997.500
September |Taxing Order 2015 20.500| 41.307.500
: Kanvas Motor -488 20.500{ 10.004.000
Kanvas Mobil 195 20.500| 3.997.500
Oktober Taxing Order 2049 20.500] 42.004.500
' Kanvas Motor 51 20.500} 1.045.500
Kanvas Mobil 195 20.500 3.997.500
Nopeﬁber Taxing Order 2066 20.506 42.353.000
Kanvas Motor 19 - 20.500 1.619.500
Kanvas Mobil 235 20.500] 4.817.500
Desember |Taxing Order 2195 20.500| 44.997.500
Kanvas Motor 80 ~ 20.500 1.640.000
Kanvas Mobil 205 20.500f 4.202.500




Tabel g
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. Data jumlah persediaan Biskuit Roma Kelapa

239

tahun 1997 pada UD.Tri Eka Karya Samarinda
Jumlah Persediaan Harga/Unit
Bulan Uraian Biskuit Roma Kelapa {Rp) Jumlah
{Bungkus)
Januari |Taxing Order 1742 23.000] 40.066.000
' Kanvas Motor 44 23.000 1.012.000
Kanvas Mobil 222 23.000 5.106.000
Pebruari [Taxing Order 1748 23.000| 40.204.000
Kanvas Motor 18 23.000 1.104.000].
Kanvas Mobil 235 23.000 5.405.000
Maret Taxing Order 1796 23.000| 41.308.000j.
‘|Kanvas Motor 70 23.000 1.610.000
Kanvas Mobil 233 23.000{ 5.359.000
April Taxing Order 1786 23.000] 41.078.000
|Kanvas Motor . 45 23.000 1.035.000¢ .
Kanvas Mobil 178 23.000 4.094.000
Mei - Taxing Order 1785 23.000(- 41.055.000
Kanvas Motor 47 23.000{ 1.081.000)
Kanvas Mobil 170 23.000f 3.910.000
Juni Taxing Order 1770 23.000{ 40.710.000
Kanvas Motor 59 23.000 1.357.000
Kanvas Mobil 224 23.000f 5.152.000|
Juli Taxing Order 1804 23.000] 41.4%2.000
Kanvas Motor 51 23.000 1.173.000
Kanvas Mobil 179 23.000{ 4.117.000
Agustus |Taxing Order 1764 23.000| 40.572.000
Kanvas Motor 62 23.000{ 1.426.000
Kanvas Mobil 186 23.000] 4.278.000
September |Taxing Order 1802 23.500| 42.347.000
‘ Kanvas Motor 42 - 23.500 987.000
Kanvas Mobil‘ 234 23.500 5.499.000
Oktober Taxing Order 1808 23.500| 42.488.000]
Kanvas Motor 51 23.500f 1.198.500
Kanvas Mobil 229 23.500} 5.381.500
Nopember Taxing Order 1863 23.500{ 43.780.500
. Kanvas Motor 59 23.500] 1.386.500
Kanvas Mobil 175 23.500] .4.112.500
Desember .|Taxing Order 1928 23.500{ 45.308.000
Kanvas Motor 56 23.500 1.316.000
Kanvas Mobil, 23.500f '5.616.500




Tabel }6 : Data jumlah persediaan Biskuit Roma Kelapa
tahun 1998 pada UD.Tri Eka Karya Samarinda
Jumlah Persediaan | Harga/Unit
Bulan Uraian Biskuit Roma Kelapa (Rp) Jumlah |
(Bungkus) )
Januari Taxing Order 1688 24.000 40.512.060
Kanvas Motor 6225 24.000| 149.400.000
Kanvas Mobil 238 24.000 5.712.000
Pebruari |Taxing Order 1678 24.000 40.272.600
Kanvas Motor 47 24.000 1.128.000
Kanvas Mobil 229 24.000 5.496.000
Maret Taxing Order 1668 24.000{ 40.032.000
Kanvas Motor 59 24.000 1.416.000
Kanvas Mobil 222 24.000 5.328.000
Rpril Taxing Order 1676 24.000| 40.224.000
Kanvas Motor 83 24.000 1.992.000
Kanvas Mobil 253 24.000 6.072.000
Mei Taxing Order -1677 24.000] 40.248.000
Kanvas Motor 56 24.000 1.344.000
Kanvas Mobil 241 24.000 5.784.000
Juni - Taxing Order 2661 24.000] 63.864.000
Kanvas Motor 69 24.000 1.656.000
Kanvas Mobil 266 24.000 6.384.000
Juli Taxing Order 1602 24.000{ 38.448.000
Kanvas Motor 58 24.000 1.392.000
Kanvas Mobil 267 24.000 6.408.000
Agustus Taxing Order 1689 24.000| 40.536.000
Kanvas Motor 60 24.000 1.440.000
Kanvas Mobil ' 272 24.000 6.528.000
September |Taxing Order 1652 25.000f 41.300.000
Kanvas Motor 63 25.000 1.575.000
Kanvas Mobil 274 25.000 6.850.000
Oktober Taxing Order 1647 25.000 41.175.000
Kanvas Motor 59 25.000 1.475.000
Kanvas Mobil 296 25.000 7.400.000
Nopémber Taxing Order 1661 25.000{ 41.525.000
Kanvas Motor 55 25.000 "1.375.000
Kanvas Mobil 31 25.000 775.000
Desember Taxing Order 1765 25.000] 44.125.000
Kanvas Motor 59 25.000- 1.475.000
Kanvas Mobil 299. 25.000 7.475.000
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F. Data Penjualan '
Berdasarkan daﬁa yang ' terkuﬂpul dari hasil
penelitian Biskuit Roma Kelapa pada UD. Tri Eka Karya,
dikelompokkan dalam 3 (tiga) periode, yaitu :
l.Penjulan Bikskuit Roma Kelapa periode 1996 (sebelum
melakukan strategi'perluasan pasar)

2. Penjualan Biskuit Roma Kelapa periode'1997

: 3.Penjuélan Biskuit Roma Kelapa periéde>1998 (sesudah
melakukan stratégi perluasqn éasar)‘ |

Untuk lebih jelasnya hasil penjualan dari masing-

masing periode dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel J : Data jyolume pénjua.lan Biskuit Roma Kelapa
tahun 1996 pada UD.Tri Eka Karya Samarinda
JUMLAH BISCUIT ROMA KELAPA
NO URAIAN YANG TERJUAL
. (BUNGKUS)
1. Taxing Order ‘. 23523,11
2. Kanvas Motor 716,45
3. | Kanvas Mobil ' . . 327

 Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1996
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Tabel & Data yolume penjualan Biskuit Roma Kelapa
tahun 1997 pada UD.Tri Eka Karya Samarinda
. JUMLAH BISCUIT ROMA KELAPA
NO URAIAN YANG TERJUAL
(BUNGKUS)
1. Taiing Order
- Januari s/d Juni 13393,10
- Juli s/d Desember 12363,98
2. Kanvas Motor .
- Januari s/d Juni 60,02
- Juli s/d Desember 480,84
3. Kanvas Mobil
- Januari s/d Juni 1387,18
- Juli s/d Desember 1294,94
Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1997
Tabel 9 Data yolume penjualan Biskuit Roma Kelapa
tahun 1998 pada UD.Tri Eka Karya Samarinda
JUMLAH BISCUIT ROMA KELAPA
NO URAIAN YANG TERJUAL
(BUNGKUS)
1. | Taxing Order ‘
- Januari s/d September 3.489
- Oktober s/d Desember 5.073
2. Kanvas Motor
<~ Januari s/d September 561,42
- Oktober s/d Desember 173
3. Kanvas Mobil
- Januari s/d September 2267
- Oktober s/d Desember 282,32

Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1998




L

rabel 40 : Data Harga Jual Biskuit Roma Kelapa tahun
: 1996 (Sebelum Perluasan Pasar) pada UD. Tri
Eka Karya Samarinda ‘

TOMIAH | HARGA JOMLAH

'NO ~ URAIAN - |'PENJUALAN JUAL ' PENJULAN
(BUNGKUS)’ (BUNGKUS) (Rp)

1. | Taxing order 23523,11|  23.600 555.145. 396

2. | Kanvas Motor | 716,45 23.6OOA 16.908.220

3; Kanvés Mobil " 3279,40 23.600 77.393.840

Jumlah Penjualan Biskuit Roma Kelapa . 649.447;456 e

Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1996

Tabel 11 . pata Harga Jual Biskuit Roma Kelapa tahun
1997 (Sebelum Perluasan Pasar) pada UD. Tri
Eka Karya Samarinda ' '

: JUMLAH HARGA -~ JUMLAH
‘NO "~ URAIAN PENJUALAN |  JUAL PENJULAN
- (BUNGKUS) | (BUNGKUS) (Rp)
1. | Taxing Order
- Januari s/d Juni 13393,10 23.700 317.416.470
- Juli s/d Desember 12363, 98 24.700 305.390,306
2. | Kanvas Motor | . . :
.| - Januvari s/d Juni 360,02 23.700 8.532.474
- Juli s/d Desember 480,84 24.700 | 11.876.748
3. | Kanvas Mobil o
| - Januari s/d Juni - 1387,18 23.700 32.876.166
= Juli s/d Desember 1294, 94 24.700| 31.986.018
Jumlah Penjualan Biskuit Roma Kelapa | 728.486.404

' Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1997
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Tabel 12.: : Data Harga Jual BJ.skuJ.t Roma Kelapa tahun
1998 (Sebelum Perluasan Pasar) pada UD. Tr1
Eka Karya Samarinda
| JUMLAH | HARGA JUMLAH
NO . URAIAN PENJUALAN JUAL PENJULAN
' (BUNGKUS) | (BUNGKUS) (Rp)
1. | Taxing Order o , ' ¥
- Januari s/d- Sept 17582, 20 25.300 444.829.660
- Oktober s/d Nov 6896,71 26.300 181.383.473
2. | Kanvas Motor SR
-~ Januari 's/d. Sept 967,70 25.300 24.482.810
- Oktober s/d Nov 471,10 26.300|  12.389.930
3. Kénvas Mobil ,
- Januari s/d Sept 2462,70 25.300. 62.306.310
- Oktober s/d Nov 787,17 26.300 20.755.171
746.145.354.

Jumlah Penjuélan Biskuit . Roma Kelapa

Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1997

G. Data Biaya Operasional

Data'biayavoperaSional UD. Tri Eka Karya Samarinda

dikelompokkan dalam 3.période, yaitu :

1. Periode 1996
2. Peripde 1997 .

3. Periode 1998.
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Tabel 15 : Biaya Operasional UD. Tri. Eka Karya
- periode tahun 1996 (sebelum - perluasan
pasar) pada UD. Tri Eka Raya Samarinda.

NO A - URAIAN JUMLAH (Rp.)

1. |Gaji Pegawai ' . 18.000.000
2. | Penyusutan Peralatan 885.000
3. |Penyusutan Kendaraan o 900.Q00 |.
4. | Penyusutan Gudang 500.000
5. |Bunga Bank = 1.200.000
6. |Biaya Angkut Persediaan 1.000.000
7. |Biaya Angkut Penjualan 1.150.000
8. |Biaya Administrasi dan Umum , 550.000
9. |Biaya Iklan 700.000
10. | Biaya Listrik 1.440.000
11. | Biaya Telepon 1.600.000
12. | Biaya Pemeliharaan 2.800.000
Jumlah Biaya Operasional 30.175.000

Sumber : UD. Tri Eka Karya Samarinda 1997

rabel 14 : Biaya Operasional UD. Tri. Eka Karya
periode tahun 1997 pada UD. Tri Eka Raya

Samarinda.
NO URAIAN JUMLAH (Rp.)
1. |Gaji Pegawal : 18.750.000
2. | Penyusutan Peralatan 1.050.000
3. |Penyusutan Kendaraan ‘ ' 950.000
4. |Penyusutan Gudang 700.000
5. |Bunga Bank _ 1.250.000
6. |Biaya Angkut Persediaan , 1.125.000]
7. |Biaya Angkut Penjualan ‘ 1.185.000
1 8. |Biaya Iklan _ 750.000
9. |Biaya Listrik 1.500.000
10. | Biaya Telepon ‘ 1.870.000
11. | Biaya Pemeliharaan 3.000.000
Jumlah Biaya Operasional ' 32.130.000

Sumber : UD. Tri Eka Karya'Samarinda'1997
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Tabel 4% : ‘Biaya Operasional UD. Tri. Eka Karya
‘ periode tahun 1998 (sesudah perluasan
pasar) pada UD. Tri Eka Karya Samarinda.

NO URAIAN . JUMLAH (Rp.)

1. }Gaji Pegawail ' A 20.000.000 |
2. | Penyusutan Peralatan . 1.100.000
3. | Penyusutan Kendaraan : 975.000.
4. |Penyusutan Gudang : 800.000
5. |Bunga Bank ~1.285.000
6. |Biaya Angkut Persediaan 1.165.000
7. |Biaya Angkut Penjualan 1.230.000
8. |Biaya Iklan 4 : ' 800.000
9. |Biaya Listrik 1.750.000
10. | Biaya Telepon 1.882.000
11. | Biaya Pemeliharaan 3.050.000
Jumlah Biaya Operasional 34.037.000

Sumber : UDf-Tri Eka Karya Samarinda 1997




BAB V

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Analisis

Berdasarkan data yang telah diperoleh dari hasil
penelitian sebagaimana yang telah dikembangkaﬁ pada bab
IV, maka bagian ini akan dianalisa. dan dicari sampail
sejaﬁh mana perubahan hasil penjualan dan laba vyang
diperoleh oleh UD. Tri Eka Karya Samarinda sebelum dan
sesudaﬁ dilakﬁkan strategi perluasan pasar.

Seperti yang telah diperhitungkan bahwa apabila
persentase 4perubahan hasil penjualan dan laba yang
diperoleh lebih besar dibanding dengan perubahan
prosentase biaya-biaya operasional yang dikeluarkan
terhadap Biskuit Roma Kelapa akan memberikan keuntungan
bagi perusahaan dan demikian hipotesis .yang penulis
kemukakan dapat diterima.

Besarnya perubahan hasil-penjualan dan laba yang
diperoleh perusahaan, dipengaruhi dari VadanYa
penambahan jenis produk dan perluasan daerah pemasaran,.
hal ini juga tidak lepas dari perubahan biaya-biaya
operasional yang dikeluarkan perusahaan dalam melakukan

kegiatan usaha.
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Dari’déta hasil peneliﬁian yéng diperoleh, béhwaA
biayg—biaya operasipnél yang dikeluarkaﬁ peruséhaan
meliputi bebrapa komponen penting pada perusahaan yaitu
biaYa gaji pegawai/karyawan, biaya pemasaran, biaya.
bdngg bank, biaya penyusutén 'dan biaya-biya lainya.
Dari &ata hasil penelitian diketahui~jﬁga adanya biaja
perlengkapan kantor, alat tulis dan ‘biaya lainnya
seperti biayavAtranspbrtasi/pérjalanan dimana biaya
tersébﬁt dianggap sebgai biaya administrasi»dan’umum.
Selanjutnya memberikan kejelasan secara menyeluruh
mengenai keadaan rugi/laba perusahaan sebelum melakﬁkan
strategi perluasan pasar yaitu tahun 1996, 1997, dan
keadaan'rugi/laba sesudah melakukakn strategi perluasan
pasar tahun 1998; dapat dilihat daftar $usunan laporan

rugi/laba perusahaan sébagai berikut :
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UD. Tri Eka Karya
' Laporan Rugi Laba
Per 31 Desember 1996

Penjualan :

Penjualan taxing order Rp. 555.145.396
Penjualan kanvas motor Rp. 16.908.220
Penjualan kanvas mobil Rp. 77.393.840

Rp. 649.447.456

Harga Pokok .Penjualan :

Persediaan taxing order Rp. 496.064.480
Persediaan kanvas motor ~ Rp. 23.412.106
Persediaan kanvas mobil Rp. 45.405.696
‘ Rp. 564.882.282
Laba kotor penjualan - Rp. 84.565.174

Biaya-biaya Operasional :

Gaji pegawai Rp. 18.000.000
Penyusutan peralatan Rp. - 885.000
Penyusutan kendaraan Rp. 900.000
Penyusutan gudang Rp.. 500.000
Bungan bank ' Rp. 1,200,000
éiaya angkut persediaan " Rp. 1.000.000
Biaya angkut penjualan Rp. "~ 1.150.000
Biaya administrasi dan umum Rp. 5§50.000
Biaya iklan ' Rp. 700.000
Biay5 listrik Rp. 1.440.000
Biaya telepon . ' Rp. 1.600.000
Biaya pemeliharaan’ Rp. 2.800.000
Jumlah biaya operasional Rp. 30.725.000

Laba Operasional : Rp. 53.840.174




UD. Tri Eka Karya
Laporan Rugi Laba
Per 31 Desember 1997

Penjualan :
Penjualan taxing order
Penjualan kanvas motor
Penjualan kanvas mobil

Harga Pokok Penjualan :
Persediaan taxing order
Persediaan kanvas motor
Persediaan kanvas mobil

Laba kotor penjualan

Biaya-biaya Operasional :
Gaji pegawai
Penyusutan peralatan
Penyusutan kendaraan
Penyusutan gudang
Bungan bank
Biaya angkut persediaan
Biaya angkut penjualan
Biaya administrasi dan umum
Biaya iklan
Biaya listrik
Biaya telepon
Biaya pemeliharaan

Junlah biaya operasional

Laba

Rp. 622.806.776
Rp. 20.409.222
Rp. 85.270.406
Rp.  728.486.404
Rp. 505.603.700
Rp. 14.779.304
Rp. 58.833.100
Rp.  579.222.104
Rp.  149.264.300
Rp. 18.750.000
Rp. 1.050.000
Rp. 950.000
Rp. 700.000
Rp. 1.250.000
Rp. 1.125.000
Rp. 1.185.000
Rp. 600.000
Rp. 750.000
Rp. 1.500.000
Rp. 1.870.000
Rp. 3.000.000
Rp. 32.730.000
Rp.  116.534.300




UD. Tri Eka Karya
Laporan Rugi Laba
Per 31 Desember 1998

5%

Penjualan : .
"Penjualan taxing order
Penjualan kanvas motor
Penjualan kanvas mobil

Harga Pokok Penjualan;:
. Persediaan taxring order
Persediaan kanvas motor
. Persediaan kanvas mobil

Laba kotor penjualan

- Biaya-biaya Operasional :
Gaji pegawai
Penyusutan peralatan
Penyusutan kendaraan
Penyusutan gudang -
Bungan bank

Biaya
Biaya
Biaya
Biaya
Biaya
Biaya
Biaya
Biaya

‘angkut persediaan

angkut penjualan:
angkut pemasaran
administrasi dan umum
iklan

listrik

telepon

pemeliharaan.

Jumlah biaya operasional

Laba -

" Rp.  626.213.133
Rp. 36.872.740
Rp. 83.061.481
Rp. 746.147.354
_ Rp. 213.129.600
Rp. 5.610.000
Rp. 62.230.796
Rp. 280.970.396
Rp. 465.176.958
Rp. . 23.500.000
‘Rp. 1.160.000
Rp. 1.150.000
Rp. 1.850.000
Rp. 1.700.000
Rp. 1.000.000
Rp. 1.550.000
Rp. 1.850.000
Rp. 1.525.000
Rp. 1.020.000
Rp. 3.000.000
Rp. 5.250.000
Rp. 3.000.000
Rp. 47.555.000 .
Rp.  417.621.958
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Dari hasil perhitungan di . atas maka dapat
diketéhui adanya perubahan persentase hasil penjualan
dan laba yang diperoleh UD. Tri Eka Karya selama
melakukan strategi perluasan pasar Yyaitu perbandingn
dari hasil sebelum dan sesudah melakukan stratégi
perluasan pasar.

Perubahan persentase dari hasil penjualan Yyang
diperéleh UD. Tri Eka Karya sesudah melakukan perluasan
pasar adalah sebagai berikut :

Hasil penjualan setelah perluasan pasar/tahun 1997 Rp.437.664.300

Hasil penjualan sebelum perluasan pasar/tahun 1996 Rp. 84.565.174

Kenaikan penjualan ' Rp. 353.099.126
Mﬂeadimazmui;Emsaﬂzselmmaimmlpenymdanymdtu:

Jumlah hasil kenaikan penjualan x 100%

Hasil penjualan setelah 1 tahun perluasan pasar

Rp. 353.099.126 x 100%

Rp. 437.664.300

0,807 x 100%

80,7 %

sedangkan kenaikan biaya operasional selama tahun
1997 (setelah 1 tahun perluasan pasar) dapat dilihat

sebagai berikut :

Biaya Operasional setelah perluasan pasar/tahun 1997 Rp. 32.730.000

Biaya Operasional sebelum perluasan pasar/tahun 1996 Rp. 30.725.000

Kenaikan biaya operasional L Rp. 2.005.000
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Dengan perhitungan tersebut, persentase kenaikan
Biaya operasional dapat diketahui yaitu‘:

Jumlah kenaikan biaya operasional x 100%

Jumlah biaya opearional setelah perluasan pasar 1997

Rp. 2.005.000 x 100%

Rp. 32.730.000
- 0,061 x 100%

=-6,1%

Berikut ini disusun tabel perbandingan .persentase

perubahan hasii penjualan dan biaya operasinal yang

dikeluarkan oleh UD.Tri '.Eka Karya dari _>sebelﬁm :

melakukan perluasan pasar .tahun 1996 ke tahun 1997

yaitu sesudah melakukan perluasan pasar dapat dlllhat»

pada tabel berikut ini

Tabel 16 : Perbandingan Persentasi Hasil Penjualan
' dan Biaya Operasional Sebelum dan Sesudah

Melakukan Strategi Perluasan Pasar Tahunqua—-

1997 Pada UD. Tri Eka Raya Samarlnda

SEBELOM STRATEGT | SESUDAH STRATEGI | yumaH
URAIAN PERLUASAN PASAR PERLUASAN PASAR . K'EN AIKAN 2
1996 1997 - ®D)
(Rp.) : (Rp.)
Hasil Penjualan 84.565.174 437.664.300 | 353.099.126 | 80,7 ¢
Biaya Operasional ©30.725.000 32.730.000 2.005.000| 6,1 f

Sumber : Diolah dari hasil penelitién
Dari tabel di atas jelas bahwa kenaikan hasil

penjualan ' sesudah melakukan strategi perluasan pasar
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yang dilakukan UD. Tri Eka Karya lebih | besar -
dibandingkan ~dengan biaya operasional yang telah
dikeluarkan,yaitu.BO,B% lebih besar dari 12,8%.

Seianjutnya laba yang diperoleh dari adanya o
berubahan kegiaﬁan peﬁasaran yang dilakukan adalah |

sebagai berikut :

Laba operasional setelah perluasan/tahun 1997 Rp.404.934.000
Laba operasional sebelum perluasan/tahun 1996 Rp. 53.840.174
‘Kenaikan laba operasional : Rp. 51.093.000

Dari  perhitungan  tersebut  dapat diketahui
persentasi perubahan laba yané diperoleh pada tahun
1996 ke tahun 1997 (pada.sebelum dan sesudah'perlﬁasan
pasar) Yang dilakukan :

Jumlah kenaikan laba operasional ' x 100%

Jumlah laba operasional setelah perluasan pasar 1997

Rp. 351.093.000 x 100%

Rp. 404.934.000
- 0,867 x 100%

86,7%

Di bawah ini disusun tabel perbandingan persentase
perubahan hasil penjualan, biaya operaéional dan laba
opera;ional dari tahun 1996 ke tahun 1997 sebeium dan
sesudah melakukan strategi perluasén ﬁasar dapat

dilihat pada tabel berikut ini-:



59

Tabel 13 : Perbandingan Persentasi Perubahan Hasil

Penjualan, Biaya Operasional dan Laba
Operasional Sebelum dan Sesudah Melakukan
Strategi Pasar Tahun 1996-Tahun 1997 Pada
UD. Tri Eka Raya Samarinda.

SEBELUM STRATEGI | SESUDAH STRATEGI JUMLAH ‘
URATAN PERLUASAN PASAR | PERLUASAN PASAR | ppaiajran .
1996 1997 ®)
(Rp.) (Rp. ) P.
Hasil Penjualan 84.565.174 237.664.300| 353.099.126| 80,7 %
Biaya Operasional ‘ 30.725.000 32.730.000 2.005.000| 6,1 ¢
Laba Operasional 53.840.174 404.934.300| 351.093.826| 86,7 8

Sumber : diolah dari hasil penelitian

Selanjutnya untuk mengetahui perubahan hasil

penjualan dan laba yang diterima perushaan‘ selama

melakukan perluasan pasar pada tahun 1998 adalah

sebagai berikut

Hasil penjualan setelah perluasan pasar 1998 Ro. 465.173.978

Hasil penjualan setelah perluasan pasar 1997 Rp. 437.664.300
Jumlah kenaikan penjualan Rp. 27.509.678

Persentasi kenaikan penjualan adalah :

Kenaikan penjualan x 100%

Hasil penjualan setelah perluasan pasar 1998

Rp. 27.509.678

Rp. 465.173.978

0,059 x 100%
= 5,9%
Kenaikan biaya Qperasional selama melakukan perluasan

pasar pada tahun 1998 yaitu :




Biaya operasi setelah perluasan pasar 1998

Biaya operasi setelah perluasan pasar 1997

KEnaimmllabatxxnasi

Kenaikan biaya operasional
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Rp. 34.037.000

Rp.32.730.000

Rp. 1.307.000

x 100 %

Biaya operasional setelah perluasan pasar 1998

Rp.

Rp. 34.037.000

0,039 x 100%

= 3,9%

1.307.000 x 100%

Berikut ini disusun kembali tabel perbandingan pe.rsentas:.

perubahan hasil penjualan dan biaya operasional yang dikeluarkan

oleh UD. Tri Eka Raya pada tahun 1997 danl1998 dapat dilihat pada

tabel berikut ini :

Tabel 18 : Perbandingan Persentasi Hasil Penjualan
dan Biaya Operasional Sebelum dan Sesudah
Melakukan Strategi Perluasan Pasar Tahun
1997 Pada UD. Tri Eka Karya Samarinda.

SEBELUM STRATEGI

SESUDAH STRATEGI

JUMLAH

URAIAN PERLUASAN PASAR PERLUASAN PASAR KENAIKAN %
1996 1997 ®p)
(Rp.) (Rp.) P
Hasil Pehjualan ‘84.565.174 437.664.300 353.099.126 | 80,7
. 30.725.000 32.730.000 2.005.000 6,1

Biaya Operasional

Sumber : diolah dari hasil penelitian

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa kenaikan

hasil penjualan sesudah melakukan perluasan pasar yang

dilakukan ‘UD. Tri Eka Karya lebih besar dibandingkan
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dengan biaya " kenaikan operasional yang . telah

dikeluarkan yaitu :

5,9% lebih besar dari 3,9%.

Sedangkan untuk laba yang diperoleh dari kebijaksanaan

melakukan strategi penetrasi pasar dapat diketahui perubahan

persentasinya dengan perhitungan berikut :

Laba operasional setelah perluasan pasar/1998 Rp. 431.136.978

Laba operasional setelah perluasan pasar/1997 Rp. 404.934.300

Kenaikan laba operasional

Ro. 26.202.678

Dengan demikian persentasi perubahan laba yang

diperoleh UD.Tri Eka Karya sebagai berikut :

Rp. 26.202.678 x 100%

Rp. 431.136.978

= 0,061 x 100%

= 6,1%

Tabel perbandingan persentase perubahan hasil

penjualan, biaya operasional dan laba operasional dari

tahun 1997-1998 pada sesudah melakukan perluasan pasar

dapat dilihat pada tabel 20 berikut ‘ini =

Tabel 12 :

Pada UD. Tri Eka Karya Samarinda.

Perbandingan Persentasi Perubshan Hasil Penjualan
'Biaya Operasional dan Laba Operasional Tahum 1998

SEBELUM STRATEGI

SESUDAH STRATEGI

. JUMLAH
URAIAN PERLUASAN PASAR PERLUASAN PASAR KENAIKAN %
1996 1997 ) ‘
(Rp. ) (Rp-) ®
Hasil Penjualan - 437.664.300 465.173.978 27.509.678 5,9
Biaya Operasional - 32.730.000 34.037.000" 1.307.000( 3,9
Laba Oprarasional © 404.934.300 231.136.978 |  26.202.678| 6,1

Sumber :

diolah dari hasil penelitian
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B. Pembahasan

| Berdasarkah dari hasil-hasil perhitungan di atas,
maka dapat dikemukakan bahwa penjualan :Biscuit Roma
Kelapa terjadi peningkatan yaﬂg cukup baik.
Hal ini dapat dilihat dari adanya kenaikan 'basil'
penjualan laba' operasional dan juga tak lepas dari
kanaikan . biaya ope;asiOnél. yang dikeluarkan' oleh UD.
Tri Eka Kérya Samarinda.

Sébelum dilakukan strategi perluasan pasar Biscuit

Roma Kelapa yaifu tahun 1996, laba.be:sih sebelum pajak‘
yéng diperoleh UD; Tri Eka“Karya Samarinda adalah
Rp.53.840.174 dan laba bersin pada tahun 1997 adalah
Rp.-404.934.300-dan dari hsii tersebut besarnya profil
volume .ratio dapat diketahui ' dengan perhitungan
berikut:

Profit Volume Ratio Laba x 100%

Hasil Penjualan

Rp. 53.840.174 x 100%

Rp.648.447.456

0,0829 x 100%

= 8,29%

Tni berarti besarnya Provit Volume ﬁatio tersebut
menunjukkan hasil keseluruhan yang diperoleh perusahaan‘
dari penjualan Biscuit Roma Kelapa dengan laba sebesar

8,29%.
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Sedangkan uﬁtuk tahun 1997 atau sésudéh.melakukaﬁ'

strategi perluasan pasaf, laba yang dipefoleh UD. iri
Eka Karya pada tahun 1997 adalah sebagai berikut':

Profit Volume Ratio Laba x 100%

Hasil Penjualan

Rp.404.934.300 x 100%

Rp.728.486.404

= 0,5558 x 100%

= 55,58%

Profit Volume Ratio sesudah melakukan perluasén
pasar tahun 1997 dari hasil penjualan Biscuit iRoma
Kelapa menunjukkan bahwa labd yang diperoleh.sebesar
55, 58%

Setelah melakukan strafegi pérluaSan pasar Biscuit
Roma Kelapa yaitu tahun 1998,'léba bersih sebelum pajak
yang diperoleh UD. T:i Eka Karya adalah Rp.43i.136.978
dan .dari hasil tersebut besrnya Profit Volume Ratio
dapat-diketahui sebégai berikut : |

Profit Volume Ratio Laba 'x 100%

Hasil Penjualan

Rp.431.136.978 x 100%

= Rp.746.145.354
= 0,5778 x 100%

' 57,78%

I
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Besarnya Profit Volume Ratio sesudah melakukan
perluasan pasar tahun 1998 dari hasil penjualan Biscuit
Roma Kelapa menunjukkan bahwa laba yang diperoleh UD.
Tri FEka Karya cukup memberikan keuntungan bagi
perusahaan dimana laba yang diperoleh sebesar 57,78%.

Dengan melihét bésarnya perubahan perentasi Profit
Volume Ratio antar tahun 1996,1997 sampai tahun 1998
maka terjadi kenaikan sebesar 10,49%.

Dengan demikian jelas bahwa setelah melakukan
strategi perluasan pasar, Yyaitu dengan mehingkatkan
»jumlah,pemasaran.prodgk yang ada, dan menambah Jjenis
'prOAUk ke dae:ah—daerah pemasaran maka terjadi
peningkatan dimana pada tahun 1998 Rp.431.136.978 dan
pada tahun 1996 Rp,404.9347300.'Dimana pada‘tahun 1996
sebelum melakukan:strategi perluasan pasar laba bersih
sebelum pajak yang diferima pefusahaan hanya sebesar
Rp.53.840.174., maka dengan demikian hipotesis yang

penulis kemukakan dapat diterima.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil analisis yang telah
dilakukan pada bab terdahulu dan melihat adanya usaha-
usaha yang dilakukan oleh UD. Tri Eka Karya dalam -
memperhatikan stabilitas usaha-usahanya, _maka dengan
ini dapat ditarik kesimpulan bahwa :

1. Setelah melakukan strategi perluasan pasar Biscuit
Roma Kelapa terlihat adanya kenaikan persentase
perubahan hasil penjualan antara lain :

- Tahun 1996 Rp. 84.565.174

= Tahun 1997 Rp. 437.664.300

= Tahun 1998 Rp. 465.037.000

Dan kenaikan persentase biaya operasional vyang
dikeluaikan sebesar :

= Tahun 1996 Rp. 30.725.000

- Tahun 1997 Rp.- 32.730.000

- Tahun 1998 Rp. 34.037.000

Laba operasional yang dikeluarkan sebesar :
~ Tahun 1996 Rp. 53.840.174

~ Tahun 1997 Rp.404.934.300

- Tahun 1998 Rp.431.136.978
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2. Perubahan persentase profit volume ratio sesudah
melakukan perluasan pasar tahun 1996, 1997 dan 1998
terjadi kenaikan sebesar 10,47%. |
3. Dari hasil perhitungan dan analisis yang dilakukan
telihat adanya persentasi perubahan hasil penjualan,
biaya operasional, laba dan profit volume ratio yang
diperoleh perusahaan. |
vDengan perubahan persentasi  tersebut, maka - dapat

memberikan keuntungan bagi perusahaan.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil analisis yang Lelah
dilakukan pada bab tcrdahulu dan mclihat adanya usaha-
usaha yang dilakukan oleh UD. Tri Fka Karya dalam
memperhatikan stabilitas usaha-usahanya, maka dengan
ini dapal dilarik kesimpulan bahwa :

1. Sctclah mclakukan strategi pcrluasan basar Biscuit
Roma Kelapa terlihat adanya kenaikan persentase
perubahan hasil penjualan antara lain :

- Tahun 1996 Rp. 84.565.174

- Tahun 1997 Rp. 437.664.300

- Tahun 1998 Rp. 465.037.000

Dan kenaikan persentase biaya operasional vyang
dikeluarkan sebesar :

- Tahun 1996 Rp. 30.725.000 -

- Tahun 1997 Rp. 32.730.000

- Tahun 1998 Rp. 34.037.000

Laba operasional yang dikeluarkan sebesar :
- Tahun 1996 Rp. 53.840.174

- Tahun 1997 Rp.404.934.300

- Tahun 1998 Rp.431.136.97/8



B.

Saran—-saran

Dari hasil kesimpulan di atas dan melihat situasi

usaha yang dilakukan oleh UD. Tri Eka Karya, penulis

mengemukakan saran-saran sebagai berikut

1.

Kebijaksanaan strategi perluasan pasar yang
dilakukan UD. Tri Eka Karya sebaiknya tetap
dilakukan selagi memberikan peluang kepada
perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan

perusahaan yang menguntungkan.

. Jangkauan pemasaran hendaknya ditingkatkan dan di

perluas dengan jalan membuka daerah pemasaran yang
baru dengan melihat situasi dan kondisi intern
perusahaan sendiri.

Supaya perusahaan tidak salah langkah dalam
mengambil keputusan mengenail strategi vyang akan
diambil, maka hendaknya perusahaan melakukan
observasi dan analisis pasar terlebih dahulu guna
dapat menentukan satu cara terbaik sebagai suatu
tindakan strategi sesuai dengan keadaan domkondisi

usaha.
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