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RINGERASAN

AGUS SRI SUSILAWATI. KONSENTRASI PENENTUAN JUMLAH SALESMAN
PADA ' PERUSAHAAN LEVARANSIR BAHAN-BAHAN BANGUNAN PADA CV
TIGA RODA BALIKPAPAN, di bawah bimbingan Bapak Drs.
Achmad Tantawi dan Bapak Drs. Sayid Saher.

Tujuan penelitian ini ialah untuk mengetahui Jumlah
salesman yang dianggap tepat bagi perusahaan untuk masa
sekarang dan masa mendatang.

Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan padé
bidang' pemasaran, yang mencakup data penjualan setiap
tahun dari tahun 1986 sampai dengan tahun 1881, tingkat
produktivitas penjualan yang harus dicapail '61eh setiap
salesman secara rata-rata tingkat perputaran tenaga penju-
alan/salesman dalém vsatu tahun yang dinyatakan dalam
prosentase, dan jumlah tenaga salesman yang ada atau yang.
digunakan pada saat sekarang.

Analisis data dilakukan dengan menerapakan penggunaan
Metode Potensi. Penjualan, dimana berdasarkan hasil
analisis diketahui bahwa jumlah salesman yang dibutuhkan
pada tahun 1891 ini adalah sebanyak tiga orgng, yaqg\
berarti pada tahun 1891 ini perusahaan harus ménambah
jumlah tenaga kerjanya sebanyak satu érang sebab pada
tahun 1990 hanya mempunyai tenaga salesman sebanyak dua

orang.

Adapun pelaksanaan penambahan salesman tersebut
sebaiknya sedini mungkin, apabila hgl ini  belum
terlaksaﬁa, maka pimpinan perusahaan ini hendaknya

memberikan pengertian kepada tenaga salesman yang ada, hal



ini  dimaksudkan untuk menghindari tanggapan  yang
negatif,yaitu seolah_olah tenaga mereka ( para salesman

vang ada sekarang) terlalu dipaksakan.
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s BAB T

PENDAHULUAYN

A. Latar Belakang -

Sejgk Pelita pertama, vang dimulai pada .tahun"1969_
‘hingga kini beflangsbngnya Pelitﬁ ‘kelinma, .hasil-hasil'
.pembaﬁgunan' tersecbut, kbususnya pembangﬁnan fisik, telah
,sangat dirasakan manfaatnya baik di kotamadya Balikpapan
khususnya waupun di wilayghllndoﬁésia padé umﬁﬁnya.., Laju- -
perkembangaﬁ suaﬁu bangsa~tidak hanya dibebankan’ kgpada_
Pemerigtah saja{ tetapi finsk swasia mémpunyai' peranan
venting pula; Sejalan dengan perﬁembangan éembanéﬁdaﬁ'
pizik vyang ada, baik yang’bcxuéa rumah  tempat finggai,
kantor-kantor, kcmélek pertokoén ¢tian - lain-lainnysa, maké
.permintaan terhadap bghah mént#h‘atau méteriél* baqgunan
'meuingkat. Seperti halnya di kotamadyarBalikpapan; ‘'salah
saiu 'keperluan pembaﬁgunan.adalah.semen dimane gebagién
keperluan itu disupplay oléh CV. Tiga Roda.

Sepérti halnya dengsan paruéahaan—perusahaén lainnya
cvV. Tiga - Roda juga pgdi.dasarnya mempunyai tujuan yang
sama.’ Yaitu mencari.keuntungan vang maksimum, yang  mana
dari keuntungan ifu diharapkﬁn kééeimbanggn.usahaﬁyé;; Hal
ind dapdt'- dilakukan bila  perusahaan ménggaiakkan
semaksinai mungkin penjualan hasil produksinyg.;f'

Faktor pemasaran adaiéﬁ;églah'sétu 'bérbagai faktor

veng berperan dalam dunis .usaha untuk menilai hasil




2
vang berperan dalam dunia usaha untuk'heniiai hasil penju-
alan.. Tanpa usaha kegiatan marketing yang berhasil, maka
kegiatan lainnya tidak mempunyai manfaat terhédap perusa-
haaﬁ. Dapat Jjuga dikatakan bahwa kegiatan pemasaran
merupakan kegiatan yang produktif. Yang dimaksud dengan
produktif disini adalah kegiatan -+yang menambah nilai
suatu = barang lebih berguna, jaitu-disebabkan oleh proses
permintaan hak atau tempat &ang sering disebut dengan o
Place Utility". |
Untuk mencapai tujuan itu,maka diusahakan agar barang atau
jasa yang ditawarkan benar-benar dapat memenuhi kepuasan
" pembeli " atau salesman. Demi mencapai sasaran yang diin-
ginkan, maka diperlukan sejumlah.tenaga salesman (personal
selling) yang merupakan alat untuk menyampaikan barang dan
jasa itu kepada konsumen.

Seorang manajer penjualan mempunyai tugas pokok
' sebagai administrator, sebagai kegiatan personal‘ selling.
Disamping tugas .lainnya, yang berkaitan dengan
pengkoordinasiaan. kegiatan yang bersifat intern antara.
lain menyusun struktur organisasi yang dapat menciptakan
komunikasi secarav efektif melalui departemen penjualan
dalam organisasi dengan koordinasi bersama departemen-
departemen lainnya.

Kegiatan yang bersifat eksterent merupakan penghubung
yang paling penting antara perusahaan dengan pembeli atau
masyarakat. Pertanggung jawaban untuk menciptakan dan

nempertahankan jaringan distribusinya  efektif serta

°



. Lo

informaéi‘ dalam pengambilan keputusan pemasaran seperti
peﬁentuan anggaran, kuota dan daerah penjualan, harga dan
sebagﬁinya vang erat hubungannya dengan faktor ekstern
perlu dikelola dengan manajemen yang baik.

Sebagai distributor semen CV. Tiga Roda‘ mengadakan
pemasaran barang-barang di Raspak Balikpapan. Disini
peranan dari tenaga penjualan sangat besar. Penjualan
merupakan alat komunikasi secara individu térhadap pihak
konsumeﬁ. Berbéda dengan periklanan dan pfomosi yang
bersifat tidak langsung.‘ Opefasi kegiatan personsal
selling 1lebih fleksibél dibandingkan dengan lainnya,
mengingat personal selling -dapat - mengétahui secara
langsung keinginan, motif, dan perilaku konsumen. Dewasa
ini CV. Tiga Roda menégunakan dua tenaga penjualan untuk
melayani konéumen daerah Balikpapan dan sekitarnya. Telah
dipaparkan bahwa jumlah peranan pelaksanaan salesmgn
sangat diperlukan, meskipun tujuan ﬁidak sepenuhnya berada
ditangan mereka. Kerja sama yang baik tentu masih diper-.
lukan diantara = funsionaris didalam perusahaan' Seperti
bagian pengadaan produksi, bagian keuaﬁgan, bagian perso-
nalia, ~ bagian pemasaran dan bagiad—bagian '1ainnya vang
terkoordinir dalam organisasi perusahaan.

Tenaga penjualan dapat Jjuga memsantu manajemen, ide
memberikan imformasi yang berasal dari konsumen misalnya
mengenai penjualan kredit, dan, sikap konsumen. Selain itu
Jjuga sebagai tugas lépangan dalam penelitian pemasaran.

Pada pihak 1lain kegiatan personal selling ini akan
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memberikan beban ongkos yang semakin besar | apabila
tugasnya sangat luas. Oleh karena itu dipandéng' perlu
untuk.menentukan jumlah tenaga penjualan (salesman)'sesuai
dengan kebutuhan perusahaan, dengan meperhatikan berbagai

faktor pertumbuhan dari pada perusahaan yang bersangkutan.
B. Perumusan Masalah

Berdasarkan pada latar belakéng vang telah diuraikan,
maka vyang menjadi pokok permasalahan dalam penulisan ini
adalah sebagai berikut

“Berapa besar Eumlah salesman yang diperlukan untuk
penjualan levaransir bahan—bahan banguaan'CV. ‘Tiga Roda

Balikpapan pada pefiode yang akan datang.” .
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1. Untuk menéntukan Jjumlah salesman yang dianggap
tépat bagi perusahaan untuk masa‘sekdrang Qan masa
&ang akan datang. |

2. Sebagai masukan input bagi pimpinan perusahaén
untuk menentukan Jjumlah tensga salesman bagi
perusahaannya.

3: Sebagai salah satu syarat untuk menempuh Ujian
Akhir étau penyeiesaian ujian sarjana ekonomi pada
Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Muhammadiyah Samarin-
da. |

D. Sistimatika Penulisan

Adapun sistimatika dalam penulisan skripsi ini



terbagi atas enam bab yang terdiri dari

Bab

Bab

Bab

Bab

I.

IT.

ITI.

Iv.

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

yang akan datang.

DASAR ' TEORI, vyakni teori yang melandasi

‘penulisan skripsi ini, diantaranya menyangkut

beberapa pendekatan daiam pengertiah tentang
marketing . Selain itu pada sub-sub bab dikemu-
kan hipotesis dan definisi konsepsional.

METODE PENDEKATAN, ang mencakup batasan-batasan
operasional, perinciah data yang . diperlukan,
jangkauan penelitian, teknik pengﬁmpulan data °
teknik pengolahan data dan analisis pengujiaﬁ
hipotesis. 7

HASIL PENELITIAN, yvang merupakan bab vang
memuat hasil pepelitian di lapangan yvyang
meliputi gambaran umum lokasi penelitianalokasi

tenaga kerja dan produksi pemasaran Semen Tiga

" Roda di Balikpapan.



Bab

Bab

VI.

8.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN, dalam bab ini diuraikan
mengenai. analisis ~ yang digunakan  dalanm
pembahasan tentang permasalshan yang dikemukan

dengan menggunakan analiéis regresi sederhana

(simple linier regression).

KESIMPULAN DAN °~ SARAN, yang menusat seéara
ringkas hal-hal vang telah dikemukakan dalam
bab-bab terdahulu, kemudian diberikan beberapa
kesimpulan, dan saran yang ada .relevansinya

dengan penulisan skripsi ini.



BAB II
DASAR TECRI

A. ﬁa:kéting Manajemen

1. Pengertian Marketing

Marketing atau pemasaran merupakan salah satu bagian
dari kegiatan suatu perusahaan,yang setiap gerak selalu
berhubungan dengan konsumen. Disamping dari sudut ilmu
pengetahuan, pemasaran ddalah salah satu disiplin ‘ilmu
ciptaaﬁ manusia vang baru. Namun ’demikian dalam
prakteknya juga merupakan propesi iang tertua di dunié,
berawal dari tahap tukar menukar barang. yang sederhana,
melintas tahap perekonomlan uang kepada sistem peﬁasaran
modern &ahg komplek saat ini.

Beberapa ahli - telah mengemukakan définisi tentang
pemasaran yang kelihatannya agak benbéda meskipun’ maksud
dan artinya sama. |

The Amirican Marketing Association’s  memberikan
definisi sbb
Marketing is the performance of business activies - that-
direct the flow of good and service from éroducers to

consumers *or user"” ,1)

—— - —— o —— " ——

L Philip Kotler, Principle of Marketing, Prentice
Hall International Inc. Englewood Cliffs, New Jersey,
1980. hal. 9.



Yang dimaksud dengan pernyataan diatsas, pemaséran
adalah suatu kegiatan usaha yang mengarahkan aliran barang
dan jasa dari produsen ke konsumen atau pemakai.

Definisi lain oleh Alex S. Nitisemito dalam bukunya
marketing, 'yaitu

“Pemasaran adalah suatu kegiatan yang bertujuan

untuk memperlancar arus barang/jasa dari produ-

sen ke kgnsumen secara efisien dengaq mﬁksgg

unﬁuk menciptakan permintaan yang efektif.

Basu Swasta memberikan pengertian yang lebih - singkat
bahwa " Pemasarah merupakan‘suatu usaha untuk memuaskan
pembeli dan penjual " 3)

Disamping kegiatan pemasaran itu menyampaikan Earang/
jasa dari produsen‘kepada konsumen, maka terlihat yang
lebih penting dalam kegiatan tersebut adalah ﬁegiatan vang
paling efisien sehingga tercipta permintaan yang efektif.
Kegiatan dapat dikatakan efisien. apabilé kegiatan itu
menggunakan sumber-éumber yang minimal akan - tetapi
mencapai hasil vyang maksimal yaitu dgpat menciptakan
permintaan yang tepat yang prinsipnya dapat memperoleh
keuntungan  maksimal. Untuk kegiatan tersebut yvaitu
mencapail kegiaﬁan yvang efisien, kiranya tidak mudgﬁ
menggunakan sumber-sumber dimaksud adalah tenaga,
pikiran, tempat waktu maupun modal. Dalam hai ini sangat
diperlukan atau didukung suatu pengetahuan yaﬁg memadai,

—— — ———— —— = - — v

2) Alex S. Nitisemito,Marketing, Penerbit Ghalia
,Indongﬁia, jakarta, 1983, halaman 13.

Basu Swastha. DH, Azas-Azas Marketindg , Penerbit
Liberty, Yogyakarta, 1981, halaman 6.



keuletan maupun keterampilan berkomunikasi.
Selanjutnya Wiliam, J. Stanton‘meﬁyatakan’bahwa :
Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari
kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk
merencanakan, menetukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa yang menmuaskan

kebutuhan baik kepada pem2§11 yang ada maupun
pembeli yang potensial.

Pendapat diatas terlihat 1lebih menekankan kepada
kegiatan bisnis terutama dalam rangka memuaskan para
pembeli, dimana kegiatan-kegiatan itu saling Berhubungan
satu samsa lain yang tertuju kepada penbapaian laba vyang
diusaﬁakan. | |

Tidak jauh berbeda dengan pendapat di atas, oleh
Soehardi Sigit dikemukakan bahwa yang dimaksud dengan
Marketing atau pemasaran adalah :

Semua kegiatan-kegiatan usaha yang diperlukan .untuk
mengakibatkan terjadinya pemindahan milik daripada barang
dén jasa dan untuk menyelenggarakan distribusi fisiknya.s)

Selanjutnya D.W. Foster mengemukakén delapan pokok
sebagai gambaran yang lebih lengkap tentang pemasaran yang
sebenarnya dalah.sebagai berikut

1. Pemasaran adalah suatu filsafat yang menyatﬁkah

bahwa arah perusahaan lebih dipengaruhi oleh
pasarnya (atau konsumen) darlpada oleh produksi
atau tehnik yang dimiliki.

2. Pemasaran adalah suatu proses perencanaan,

4) Basu Swastha DH. dan Irawan,
Modernt, Penerbit Liberty, Yogyakarta, 1985 hal. 5.

3) Soehardi sigit, Mﬁnkg&ing___ﬂxaknis, Penerbit
Arumrita, Yogyakarta, ,1982, hal. 5.
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éelaksanaan dan pengendalian usaha = yang
sistimatik. '

3. Pemasaran adalah suatu bentuk organisasi komersial
* yang lebih maju. '

4. Pemasaran mempergunakan metode dan sisteh vang
lebih maju berdasar hukum-hukum ilmiah dari ilmu
ekonomi, statistik, keuangan dan ilmu-ilmu tingkah
laku manusia.

5. Pemasaran adalah suatu sistem inter komersial

8. Pemasaran merangsang inovasi

7. Pemasaran merupakan suatu metode untuk mencapai
stategi perusahaan yang dinamais. :

8. Pemasaran merupakan ggatu bentuk manajemen
berdasarkan sasaran.

Cukup lengkap sekali pendapat diatas yvang menguraikan

pokok-pokok pemasaran yang sebenarnya apabila dikaji dari

pemasaran yaitu melayani konsumen dan " memenuhi
kebutuhannya dengan barang dan. . jasa. Bahkan kalau
diteliti dari pendapat-pendapat tentang pengertian

pemasaran diatas, memang tujuan pemasaran atau . marketing

adalah seperti tersebut diatas.

2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Mengingat mérketing | merupakan sebuah ;prosés
manajemen, maka pada hakekatnya manajemen pemasaran,
meliputi fungsi—fungsi maﬁajemen seperti planning,
organizing, directing, dan controlling, seperti dikatakan

’ pula oleh Philip Kotler sebagai berikut

: 6) pouglas W. Foster, Principle of Marketing, di- .
terjemahkan oleh Siwanto Soetoyo, Prinsip-Prinsip Pemasa-
ran, Penerbit Erlangga, Jakarta, 1981, hal. 9.
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“Manajemen pemasaran adalah analisis perencanaan
implementasi ‘dan control terhadap program-
program vang didesain untuk menciptakan, .
membentuk, dan mempertahankan secara bersama-
sama pertukaran dan hubungan yang menguntungkan
dengan pasar yang menjadi sasaran demi tujuan
tercapainya sassaran organisasional. Manajemen
pemasaran bertumpu pada suatu analisa vang
disiplin atas kebutuhan, keinginan,pemahaman dan
pemilihan preferensi atas sasaran dan pasar

perantara sebagai landasan bagi design,
penetapan h§5ga komunikasi dan distribusi’ yang
efektif".

Dalam manajemen pemasaran tugas pokok manajemen akan
berbentuk

a. Perencanaan pemassaran.

b. Pengarahan pelaksanaan pemasaran

~c. Pengawasan pemasaran. '8)

Rencana pemasaran vang disusun | perusahahan
berorientasi pada pembeli, tanpa mengabaikan faktor-faktor
dari luar perusahaan, yang pada umumnya tidak dikuasai
oleh perusahaan. Kedua hal ini vyang disebut faktor
interent dam ekstern, dapat pula dibantu riset pemasaran.

Pelaksanaan‘ pemasaran, perusahaan akan - terjun
langsung dan aktif terutama pada kegiatan operasi
penjualan. Oleh karena itu harﬁs ada peﬁilaian 'secara
teratur untuk mengeﬁahui seberapa Jjauh tujuan rencana
pemasaran telah dicapai. Untuk melakukan pengawasan

7 Ph111p Kotler, Dlteraemahkan oleh Ellen 'Gunawan-
MA, Mans - 3 An 3 3 o renCanaaln ;

Eengaﬂasgn¢_Penerb1t Erlangga, Jakarta, 1983, halaman 31M

8)  siswanto Sutoyo, K ks
fkuuuaugub_ Penerbit Bagian Publlka31 Lembaga Pendldlkan
dan Pengembangan Manajmen, Jakarta, 1981 halaman 6.
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pemasaran para pengusaha dapat menggunakan dua macam alat
" bantu,. yaitu riset pemasarah dan analisis penjualan, dan.
biaya.

3. Konsep Pemasaran dan Kaitannya dengan Ténaga fenjualan

(Salesman)

Karena marketing penting dalam mencapai kesuksesan
dari perusahaan, maka timbul suatu - cara berfikir baru
dalam dunia usaha vang disebut dengan istilah konsep
pemasaran. |

Ada figa hal yang mendasari konsep pemasaran, yaitu

1. Perusahaan vyang bersangkutan haruslah consumer

oriented dalam segala aspek  manajemen dan
operasinya.

2. Manajemen harus berusaha membuat produk vang

menguntungkan perdagangan.

3. Segala kegiatan marketing haruslah diintegrasi dan

dikoordinir secara organisasional. Y

Sejalan dengan konsep pemasaran itu sendiri, biasanya
seofang tenaga penjual dilatih untuk melacak keinginan
langganan dan membantu memecahkan masélah vang dihadapi
para langganan. Seorang salesman ' memperkenalkan
perusahaannya kepada para 1angganén dan .kepada = masyarakat
umum.

Dapat pula digambarkan sebagai berikut, béhwa'seorang

——— " —— —————— o ——

9) y.J. Stanton & Buskir, Taktik & Stratedi Pemasa—
ran, Terjemahan D.H. Gulo, Copyright Sungguh Bersau-
dara/ANS Jakarta, 1980, hal. 13. ‘ .
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pekerja kantor atau pabrik, bekerja dibawah pengawasan dan
pengarahan langsung dari atasannya, sementara .seorang
tenaga -penjual biasanya beroperasi dengan tidak sda atau
hanya sedikit bimbingan. Seorang tenaga penjualan harus
memilikil taktik, diplomasi dan pertimbangan sosial yang
lebih tinggi dari pada pekerja lain yang setingkat
dengannya. Penjual baru dapat sukses jika bekerja keras
secara pisik dan mental, kreatif dan menperlihatkan
inisiatif dan motifasi yang tinggi.

"Di lapangan, seorang tenaga penjualan berperan

sebagai agen mata-mata digaris depan  dan

melaporkan informasi. tentang keadaan pasar,
langganan dan saingan. Ia juga berperan sebagail
seorang yang berads didaerah musuh, dimana 1ia
berurusan dengan para consumer consumer dengan
tidak henti-hentinya menolak untuk  membeli
barang-barang produksi perusahaan mereka.

Tekanan mental, kekecewaan, hari-hari vang

panjang, banyaknya melakukan perjalanan membawa

beban sampel dengan katalog-katalog yang berat

dan lain-lain semuanya itu digabungkan dan

menyatakan suatu tingkat kekuatan dan stamina.

pisik yan% garang dialami oleh pekerja-pekerja
lainnya. 0 )

Para salesman diharapkan dapat bergerak dengan penuh
semangat dari kunjungan satu kepada kunjungan yang lainnyg
untuk mencari calon pembeli sebanyak mnungkin, berlomba-
lombs mendapatkan pesanan, selalu bersiap untuk melayani
langganan apabila diperlukan. Lagi pula tenaga penjual
diharapkan dapat menggunakan usaha-usaha itu dengan hanya
sedikit suvervisi langsung. Ia dapat diharapkan menjadi

seorang Self-Stater atau Self Motivater. untuk itu mereka

—— e e - o ——

10) 7 b i d., halaman 232
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memerlukan bantuan dan stimulasi (rangsangan/dorongan)
dari pada manajer agar mereka melaksanakan tugasnya dengan
baik.
4. Penentuan jumlah dan Type Salesman yang Diingini serta
Fung51-Fung51nya.
Usaha menentukan jumlah salesman menurut W.J. Stanton
dan. Buskirk mengatakan sebagail berikut
“"Beberapa ahli berpendapat bahwa metode vyang
paling banyak digunakan oleh perusahaan sekarang
ini  untuk menentukan Jjumlah salesman vyang
dibutuhkan  sangat tidak memuaskan = karena
tergantung kebijaksanaan excecutive, akibatnya
sering terjadi bahwa banyak perusahaan tidak
mempekerjakan jumlah . vyang optimum untuk
memperoleh keuntungan yang maksimal. )
Jelas bahwa kita belum dapat mengémbangkan suatu
tehnik/metode-metode kuantitatif obyektif yang umum dan
dapat ditetapkan dalam menentukan jumlah dari salesman

vang seharusnya dikerjakan oleh sebuah pefusahaan. Oleh

karenanya untuk mengatasi hal tersebut diatas, dipandang

perlu untuk memperhatikan apa yang pernah diungkapkan dari’

buku “"Manajemen Pemasaran Modern" oleh Basu Swasta DH.

dan Irawan, sebagai berikut

Meskipun tidak mungkin mengoptimalkan Jjumlah
tenaga penjualan tanpa mempertlmbangkan berbagai
macam faktor secara lengkap, tetapi kita dapat
menentukan jumlah salesman yang dibutuhkan

dengan berdasarkan pada
1. Beban kerja salesman, metodenya disebut

metode beban kerja (work load method).

———— ———— o —— ——

11 7 b i d., hal. 105.
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2. Biaya metodanya disebut metode incremental
(Incremental method). . '

3. Diskripsi/jabatan penjualan. Metodenya
disebut metode pot%nsi penjualan (sales
potential method). 12)

'Disamping itu juga dikemukakan beberapa asumsi-
asumsi dalam penggunaan metode-metode untuk menentukan
jumlah penjualan.

Adapun asumsi-asumsi yang dipakai dalam metode

beban kerja disini antara lain

- Semua tenaga penjualan mempunyail beban kerja
yang sama.

- Manajemen telah menentukan jumlah kunjungan
yvang paling ekonomis pada masing-masing
golongan pembeli.

Dalam penggunaan metode incremental, didasarkan
pada suatu prinsip, bahwa laba bersih akan
meningkat apabila tambahan tenaga penjualan
dapat mengakibatkan kenaikan penghasilan (dari
penjualan) melebihi kenaikan bilayvanya. Jadi
dalam hal ini terdapat dua faktor penting yaitu
- Penghasilan tambahan (incremental revenue).

- Biaya tambahan (incremental cost)./

Sedangkan dalam metode potensial, penjualan
berdasarkan pada asumsi bahwa diskripsi Jabatan
dari seorang penjual memasukkan juga pelaksanaan
atau hasil kerjs kegiatannya. Hal ini akan
lebih menyempurnakan estimasi _tentan% volune
penjualan yang dicapai oleh salesman. 2)

Hal yang sama, Stanton dan Puskrik, mengingatkan

bahwa

Hal vang pertama yang perlu dikerjakan oleh
perusahaan adalah menentukan dengan setepat
mungkin jumlah dari salesman vyang diperlukan.
Manajemen tidak seharusnya memperkerjakan grang
yang lebih banyak dari yang dibutuhkan 13

12) pBgsu Swastha, DH dan Irawan, __Hﬁnaiggea_
Pemasaran, Lembaga Manajemen AMP.YKPN. Yogyakarta,
1983, hal 422

13) 1 b i d.. halaman 105.
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Selanjutnya juga dikatakan bahwa

Manajemen dapat memberikan jumlah tenaga

penjualan yang diperlukan dalam suatu periode

tertentu dimasa mendatang dengan

mempertimbangkan faktor-faktor sebagai berikut

1. .Kehilangan yang diperkirakan pada salesforce
yang ada sekarang. .

2. Tinjauvan perkiraan penjualan pada periode
mendatang.

3. Perubahan-perubahan yang - diusulkan pada
produc line ruang lingkup geografis dari
pasar dan inteqz%tas penjelajahan pasar.

4. Persaingan. . )

Laqgkah penting yang perlu diperhatikan untuk
mengetahui type orang Vvang diinginkan, dapat
dipersiapkan melalui Jjob analisis,v job deskription
dan job qualification.

Job analisis dirumuskan sebagai kegiatan nyata

untuk menentukan hal-hal apa saja yang dapat

membentuk suatu pekerjaan tertentu. Job
deskription adalah dokumen yang mencatat segala

hal vang ditemukan dalam job analisis.

Sedangkan Jjob gqualification adalah beberapa

kualifikasi dan karakteristik perorangan yang

khusus dimiliki oleh para pelamar fggaya

terpilih dalam suatu pekerjaan tertentu. .

Dengan selesainya job analysis dibuat dan ditulis,
berarti manajemen telah dapat menentukan beban kerja yvang
semu kepada salesman. Tentunya pula dalam bebe;apa
keadaan, setelah diteliti kembali oleh excecutive terhadap‘
apa yang diperintahkannya kepada salesman" untuk
dilaksanakan, maka tugas-tugas itu masih dapgt'—ditambah
maupun dikurangi agar lebih realistis.

14) y.J. Stanton dan R.H. Buskrik, Op.Cit.,
halaman 104. :

15).1;b_i_dﬁ*_ha1aman 1086.
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Selanjutnya dengan mempelajari Job diseription
pelaksanaan sales traning akan dapat mengetahui secara
terperinci mengenai tugas-tugas seorang salesman, dan
mungkin Jjuga tentang kesulitan-késulitan yang mnungkin
timbul dalam bermacam-macam kewajiban. .

Job discription Jjuga digunakan untuk membuat
rencans rencana pemberian imbalan, karena type
dari pekerja menentukan type perencanaan imbalan
yvang dipakai. Apabila manajemen tidak mempunyai
ide yvang jelas mengenai apa vang  harus
dikerjakan oleh seorang salesman, tentu saja
sukar untuk mencigg%kan struktur pemberian
imbalan yang baik. . :

Selanjutnya mengenail fungsi-fungsi dari salesman,
Basu Swasta dan Irawan menjelaskan sebagail berikut

Salah satu fungsi salesman adalah melakukan
penjualan dengan bertemu muka (face to face
selling), dimana seorang penjualan dari sebuah
perusahaan langsung menemui konsumen = untuk
menawarkan produknya. Penjualan dengan bertemu
muka ini hanya merupakan satu dari beberapa
fungsi penting lainnya. "Fungsi-fungsi
vang lainnya tersebut adalah

a. Mengadakan analisa pasar.

b. Menentukan calon konsumen

¢c. Mengadakan komunikasi.

d. Memberikan pelayanan.

e. Memajukan langganan.

f. Mempertahankan langganan.

g. Mendifinisikan masalah.

h. Mengatasi masalah.

i. Mengatur waktu.

j. Mengalokasikan sumber-sumber.
k. Meningkatkan kemampuan diri. 17)
a.

Mengadakan analisa pasar
Dalam analisa pasar, termasuk Juga mengadakan

peramalan tentang penjualan vyang rakan- datang,

18) 7 b i d.. halaman 106
17) I b id,, halaman 108
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mengetahui dan mengawasi para pesaing dani
memperhatikan lingkungan, terutama lingkungan
sosial dan perekonomian. Sebenarnya, tugas penju-
alan ini tidak-mudah. Apabila yang dilakukan oleh
penjual tersebut dapat bergkibat pada diri sen-
diri. Seorang tenaga penjualan yang ‘baik harus
memahami dan.menyadari tentang apa yang terjadi di

beberapa daerah selain di sekitar perusahaan. -

Menentukan calon konsumen
Termasuk dalam fungsi ini antara lain mencari
pembeli potensial, menciptekan pesanan baru dari

langganan yang ada dan mengetahui keingian pasar.

Mengadakan komunikasi.

Komunikasi ini merupakan fungsi yang menjiwail
fungsi-fungsi tenaga penjualan yang ada. | Fungsi
ini tidaklah menitik beratkan untuk membujuk atau
mempengaruhi, tetapi untuk menulai dan
melangsungkan pembicaraan secara ramah dengan
langganan atau calon pembeli. Komunikasi yang
bersifat membujuk hanya merupakan satu elemen

saja dari fungsi komunikasi.

Memberikan peiayanan.
Pelayanan yang diberikan kepada langganan dapat
diwujudkan dalam bentuk konsultasi menyangkut

keinginan dan masalah-masalah vang dihadapi
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langganan, memberikan Jjasa tehnis, memberikan
bantuan keunangan (misalnya bérupa kredit),
melakukén pengantaran = barang kerumah dan
sebagainya. |

Memajukan‘langganan.

Dalam memajukan langganan tenaga penjualan
bertanggung jawab atas semua tugas yang langsung
berhubungan dengan langganan. Hal'ini dimaksudkan
ﬁntuk mengarahkan tugas-tugasnya agar dapat
meningkatkan laba dalam fungsi ini termasuk Juga

pemberian saran secara pribadi seperti saran
tenfang masalah pengawasan persediaan, promosi,
pengembangan barang, dan kebijaksanaan harga.
Dengan memajﬁkan penjualan langganan, penjual
dapat mengharapkan adanya peningkatan  dalam

penjualan mereka.

Mempertahankan Langgana

Mempertahankan langganan atau penjua;an merupakan
salah satu fungsi yang semata-mata ditujukan untuk
menciptakan goodwili serta mempertahankan'hubunéan‘

- baik dengan langganan. ,

Mendifinisikan masalah
Pendifinisian masalah dilakukan dengan
memperhatikan dan mengikuti permintaan konsumen.

Ini berarti penjual harus mengadakan analisa
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fentang usaha-usaha konsumen sebagail sumben
masalah. Selain itu, juga harus menemukan masalah-
masalah vyang berkaitan dengan barang, jasa,

harga, dan sistem penyampaiannya.

.. Mengatasi masalah

Mengatasi atau menyelesaikan masalah- merupakan
fungsi menyelupuh vang pada dasarﬁya menyangkut
fleksibilitas, penemuan, dan langganan. . Jika
suatu masalah memerlukan sumber-éumber dari
beberapa perusahaan, tenaga penjualan dapat
membentuk untuk memperolehnya. Jadi, tenaga
penjualan tersebut semata-mata bertindak sebagail
konsultan uﬁum.

Mengatur waktu

Pengaturan waktu merupakan sétu maslah paling
penting yang dihadapi penjual. Sering terjadi
adgnya banyak waktu yang terbuang dalam penjualan,
atau untuk pekerjaan-pekerjaan yvang tidak
produdktif, atau banyak latihan serta mengambil
pengalaman dari orang lain.

Mengalokasikan sumber-sumber

Pengalokasian sumber-sumber sering dipeflukan dan
dilakukan dengan memberikan bahan bagi keputusan
manajemen untuk membuka transaksi baru, ‘menutup
transaksi vang tidak menguntungkan, dan

mengalokasikan usaha-usaha ke berbagai transaksi.
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" k. Meningkatkan kemapuan diri

Ini meliputi latihan-latihan _dan‘: usaha-usaha
pribadi untuk mencapai kemampuan fisik dan.‘mental
vang tinggi. tentu saja tidak' terlepas .dari
masalah motivasi dan kondisi atau kesehatan dari
tenaga penjualan itu sendiri. Laﬁihan vang lain
dapat dilakukan dengan mempelajari konsﬁmen beser-
ta keinginnnya, para pesaing beserta kegiétannya;
produk yang dijual, kebijaksanaan dan program dari
perusahaanya. |

5. Ramalalan Pensualan (Sales Forcasting): dan Cara

Penentuan jumlah Salesman.

Dewasa ini ramalan penjuaian"'merupakan. sﬁatu
sktivitas vang makin penting, dan merupakan suatu faktor
vang harus diperhatikan dalam perencanaan perusahaan
{Business Planning). Ramalan penjualan bukan hanya
merupakan sebuah perkiraan tentang penjualan (sales
estimate) tetapi Jjuga merupakan tindakan benyesuaian
kesempatan, yakni permintaan aktual dan potensial dengan
usaha-usaha pemasaran yang diperiukan;dengan tujuan, agar
dapat diperoleh suatu manfaat dari pédanya.

Ramalan penjualan menurut Winardi, didefinisikan
sebagai berikut |

Suatu perkiraan tentang penjualan selama sebuah

periode masa yang akan datang yakni ditetapkan

perkiraan masa dikaitkan dengan sebuah rencana
pemasaran yang diusulkan, dan yang berisikan
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sejumlah kekuatan-kekuatan yang = tidak dagg .
dikuasai,serta kekuatan-kekuatan komparatif. ) '

Menurut J. Supranto, juga mempertegas bahwa ramalan

penjualan merupakan sumbyek vyang komplek, dan ada

beberapa

cara untuk membuat ramalan tersebut, vakni

sebagai berikut

1.

Meramal penjualan berdasarkan pendapatan para
ekskutif (excecutive opinion). Dengan cara ini
masing-masing anggota eksekutif (excecutive
members) ‘membuat ramalah  penjualan ~secara
independent, yaitu bebas satu sama lain untuk
suatu periode yang akan datang. Tentu saja ramalan
yvang mereka buat bukan saja berdasarkan pendapatan
atau opinion akan tetapi mungkin berdasarkan . data
atau dengan menggunakan suatu Jjudgement. Yang
sudah dipertimbangkan masak-masak.

Metode meramal dengan menggunakan beberapa tenaga
penjual (sales force composite method). Metode ini
sebetulnya sama sSaja dengan yang pertama tadi
hanya bedanya ialah bahwa yang pertama 'terdi;i
dari para anggota pimpinan perusahaan, sedangkan

_cara yang kedua ini terdiri dari orang-orang yang

langsung melakukan penaualan yang harus membuat
ramalan.

Dengan melakukan riset atau survey . langsung.
menanyakan kepada para masyarakat pembeli yang
dipilih secara random mengenai apakah ingin
membeli Jjenis barang yang akan diramalkan pada
waktu vyang akan datang, kalau ya, berapa Jjumlah
yang akan dibeli. :

. Meramalkan dengan metode statistik. Ilmu statistik

memberikan beberapa metode analisis yvang
memungkinkan untuk pembuatan ramalan-ramalan
(forcasting) khususnya dengan menggunakan trend
serta analisa korelasi dan Segresi (corelation
and regression analysis). 3 : ’ :

Ramalan penjualan adalah angka yang dianggarkan bagi

18)

Winardi, Manajemen Pemasaran, CV. Sinar Baru,

l1981,1g§1aman 5387.

Supranto. . Metode Riset (Aplikasi Dalam

Pemasarén, LP. FEUI. Jakarta, 1978, halaman 158.
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penjualan netto, dan angka tersebut merupakan budget dasar
untuk semua perencanaan perusahaan. |

Untuk menyusun sebuah ramalan penjualan, tentu ada
berma;am—maoam metode yang dapat dipergunakan.

Ada metode yang sulit dan ada pula metode'yang tidak
begitu sulit. Setiap perusahaaﬁ‘ dapat memanfagtkan
beberapa metode tersgbut sesuai keinginan perusahaan.

Winardi memberikan petunjuk bahwa ada macam-macam
cara (approach) untuk menyusun ramalan-ramalan penjualan

"yang dikenal dengan nama
1. Survey tentang kelnglnan pembeli (survey of buyer

intentions).

‘2. Pengumpulan pendapat para karyawan bidang
penjualan (pool of sales force opinion).

3. Pandangan dari para ahli (expert opinion).

4. Metode pengetesan pasar (market test method).

5. Proyeksi penjualan masa lampau (proyektion of past
sales), :

6. Ramalan tentang industri dan prosentase bagian
dari pasar (industry forcastand share of the
market percentage). :

7. Analisa tentang produk yang sedang digunakan

(produc in use analysis).

8. Analisa seri waktu (time series analysis).

9. Analisa permintaan secara statistik (statlstleal
demand analysis).

10. Peralatan secara eksponensial (exponential
smoothening)

11. Analisa korelasi (correlation analysis).

12. Kontruksi B gal ekonometris (econometric model

building.
Demikian juga Sofyan Assauri mengatakan bahwa

Ada beberapa metode peramalan yvang sering
dipergunakan dalam menyusun ramalan penjualan yaitu
analisa trend linier dengan least square method-
(untuk Jjangka panjang) dan analisa variasi musin

" (untuk Jjangka pendek). Metode least gquare memakail
persamaan/fungsi lineir Y = - a + bX dalam
perhitungannya.

20) yinardi, Op.Cit.. halaman 599.



24

Dalam hal ini untuk mencari variasi yang tidak
diketahui yaitu a dan b dalam persamaan Y = a + bx
dimana x adalah periode tahun dan Y adalah Jjumlah
penjualan pada periode x, dibutuhkan dua persamaan
‘pembantu, yaitu

I. )Y ¥ n,a + b ) x

\

II. ) XY adx + by x2 21)

Angka-angka penjualan yang dapat diperoleh dari
persamaan/fungsi linier Y = a + bx tersebut diatas
tentunya hanya dapat dipakéi éengan asumsi . apabila
faktop—faktor lainnya tetap konstant atau setidak-tidaknya
dalam keadaan normal.

Dalamv. membuat ramalan penjuélan 5angka pendek,
digunakan data penjualan bulanan, mingguan, atau harian.
Menuru£ Sofyan Assauri, untuk pembuatan ramalan penjualan
ini harus diperhatikan adanya variabel musim (seasional
variation) yang terdiri dari

1

a. Unsur variasi musim murni.

b. Variabel random atau irregular.

c. Variasi siklis (cycles).

d. Unsur-unsur trend. 22)

Menyangkut metode penyusunan perkiraan penjualan-
menurut Siswanto Sutoyo juga menjelaskan, sebagi berikut
Beraneka ragam metode depergunakan para

pengussaha untuk menyusun perkiraan jumlah
penjualan hasil produksi mereka dimasa yang akan

21) sofyan Assauri, Mapnajemen Produksi, Lembaga
Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia, Jakarta.

22) 7 p id., halaman 147.




datang. Beberapa diéntarénya bersifat subyektif,

yvaitu mendasarkan perkiraan tersebut pada

pendapat, pertimbangan atau pengalaman -berbagai
macam sumber diluar perusahaan "didalam
perusahaan. Disamping itu banyak pula pengusaha

‘mendasarkan perkiraan penjualan hasil

produksinya pada proyeksi ke depan angka-angka
penjualan hasil produksi yang telah mereka capai
pada masa lampau. Oleh banyak ahli cara kedua
ini sering dianggap bersifat obyektif atan
matematis. Dua diantara cara matematis
tersebut, yaitu

1. Proyeksi ke depan berdasarkan penjualan rata-

rata.
2. Proyeksi k% depan berdasarkan metode least
gquare. 23) :
. \
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Yang paling pokok diperhatikan ialah

mnelaku-

kan pemilihan terhadap kriteria mana yang akan digunakan.

Gunawan Adisaputra, dan Moc. Munandar serta kawan-kawan,

telah memberikan suatu tanggapan sebagal berikut

Pemilihan terhadap tehnik forcaéting dipakai

tergantung pada biaya serta hasil vyang

akan
diperoleh dari padanya. Kita mengetahui bahwa

tehnik TFforcasting dipergunakan untuk menjajaki
peristiwa-peristiwa pada waktu yang akan datang
itu penuh ketidak pastian sehingga mungkin orang
menjadi bersifat apriori tidak akan dapat
memperkirakan yang justru akan §Z§bawa kesituasi

yang lebih tidak menyenangkan.

Untuk memberikan pehilaian terhadap forcasting itu

sendiri, dikatakan bahwa

Sukar kiranya mengatakan suatu forcasting

itu

baik atau tidak, sebab relatif pengertignnya.

Forcasting dianggap baik bila

direncanakan, diorganisir, diarahkan,

23) giswanto Sutoyo, Mapnajemen Pemasaran.LPPM,

Jakarta, 1981. halaman 52 dan 57.
24) Gunawan Adiputra, Moc. Munandar Dkk.

halaman B63.

] Business
Forcasting, (volume Satu), BPFE UGM. Yogyakarta,

1883,
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dikoordinir, dan diawasi dalam hal
1. Penentuan rangka dasar. _
2. Estimasi "Business” pada waktu vyang akan
datang.
3. Perbandingan hasil-hasil senyatanya dengan
yang diestimasikan.
4. Mereview forcast dan bila perld merevisinya.
Oleh karena itu forcast yang baik memperhatikan
faktor-faktor yang mempengaruhi perusahaan dan
memformulasikan Ffaktor-faktor tersebut dalam
hubungan-hubungan tertentu yang dapat
dimengerti. Oleh para anggota perusahaan dengan
fleksibelitas tertentu dan selanjutnya dapat
digunakan sebagai dasar forcast berikutnya.
Forcast vyang dibuat tidak berdasarkan kreteria
ini mungkin bersifat terlalu sederhana atau
sebaliknya terlalu berat untuk dilaksanakan dan
akhirnya hanyalah merupakan forcast asal forcast
saja. Dengan kata lain forcast yang baik harus
mengandung ungug motivasi pada para
pelaksananya. o

Khusus mengenai forcast penjualan Iebih lanjut

dikatakan bahwa

Forcast penjualan adalah proyeksi tehnik
daripada permintaan langganan potensial untuk
suatu waktu tertentu (dengan berbagai asumsi).
Forcast’ penjualan pada dasarnya akan
dipergunakan sebagai. dasar membuat rencana-
rencana penjualan. Forcast penjualan dilakukan
dengan memanfaatkan berbagai tehnik forcasting
termasuk pengecekan apakah tehnik yvang
dipergunakan dapat dipertanggung jawabkan atau
tidak (forcast control). Dengan mengumpulkan,
menggunakan, menganalisa data historis yang ada
serta menggunakan, menganalisa data historis
yang ada serta mengiterprestasikan peristiwa-
peristiwa pada masg mendatang dapatlah dibuat
sales forcasting. 26)

Lebih 1lanjut cara penentuan jumlah tenaga penjualan

(salesman), ‘oleh Winardi, menjelaskan sebagai berikut

vaitu

—— o —— o

25) 7 b i d., halaman 22.
ze)vl;g_i_dhh_halaman 39.



Kita mengenal dua macam pendekatan dalam hal

menentukan jumlah karyawan dalam bidang.

penjualan, yakni :

1. Approach produktivitas verkoper (salesman
productivity approach)

.2. Approach —beban ker%g verkoper (salesman
workload approach). )

6. Personal Selling

Tenaga penjualan biasanya digambarkan sebagai orang
suka bergaul dengan banyak orang, walaupun sebenarnya
banyak tenaga penjualan yang tidak senang . melakukan
pekerjaan itu. Mereka sering dikecam sebagal penipu
barang terhadap masyarakat, walaupun padé saat-saat
tertentu pembeli seringkali membutuhkan tenaga penjualan
tersebut. '

Adapun tugas—tugas yang harus dilaksanakan oleh
seorahg penjual, menurut Philip Kotler adalah sebagai
berikut -

a. Mencari Lkonsumen baru/prospék. Personal selling

mencari dan mempengaruhi calon pembeli.

b. Mengkomunikasikan informasi. Tenaga penjualan
secar cekatan mengkomunikasikan informasi mengenai
produk dan jasa perusahaan.

c. Menjual. Tenaga penjual perusahaan - menguééai
“Seni" penjualan dengan pendekatan, penyajian,
menjawab/mengatasi keberatan-keberatan dan menutup
penjualan.

d. Melayani. Tenaga penjualan melayani berbagai jasa

27) Winardi,QOp.cit,, halaman 582



kepada konsumen, memberi konsultasi

o
o

menéenai
berbagai masalah, bantuan teknis, mengatur
pembiayaan, dan pengirimanﬂbarang.

e. Mengumpulkan informasi. Tenaga penjualan
melaksanakan penelitian pasar dan membuat laporan
kunjungan penjualan mereka.

f. Mengalokasi. Tenagal .penjualan harus mampu

mengevaluasi kualitas konsumen dan mengalokasikan

produk-produk yang langka pada masa

produk. 28)

kekurangan

Selanjutnya dalan menentukan Jjumlah salesman vang

diperlukan Basu Swastha, DH. dan Irawan MBA., menjelaskan

sebagai berikut

Meskipun tidak mungkin mengoptimalkan jumlah
tenaga penjualan tanpa mempertimbangkan berbagai
macam faktor secara lengkap, tetapi kita dapat
menentukan jumlah salesman yang . dibutuhkan

dengan mendasarkan kepada

1. Beban kerja salesman, métodenya, disebut

metode beban kerja (work-load method).

2. Biaya tambahan, metodenya disebut metode

incremetal (incremental method).

3. Diskripsi jabatan penjualan, metodenya
disebut metode pote%a%al penjualan (sales

potential method)

Sesual dengan judul, metode yang akan penulis gunakan

untuk menentukan jumlah salesman tersebut hanya

pada penggunaan metode yvang ketiga, yaitu yang

28)Phlllp Kotler, F
Yogyakarta, 1978, halaman 312

29) Basu Swastha.DH.dan Irawaﬁ,MBA., oP.Cit

terbatas

sekaligus

Erlangga

hal. 422
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ada kaitannya denggn penjualan yang diramalkan  sebagai

mana yang telah dipaparkan sebelumnya.

B. ﬁipotesis

Dari 1latar belakang yang telah diuraikan pada bab
terdahulu, maks dapat diambil suatu kesimpulan. sementara
sebagai berikut : Diduga bahwa jumlah salesman 2 (dua) '
orang belum cukup untuk memenuhi kebutuhan perusahaan.
pada masa sekarang dan masa yang akan datang'sesuai dengan

ramalan penjualan.

C. Definisi Konsepsional

Sebagaimana telah dikemukan terdahulu, bahwa pemili-
han tehnik forcasting yang akan dipergunakan tergantung
kepada biaya serta hasil yang akan diperoleh dari padanya.

Tehnik forcésting diperguhakan adalah untuk menjajaki
peristiwa—péristiwa pada waktu yang akan daténg yvang penuh
dengan unsur ketidak pastian (uncertanty) sehingga orang
menjadi aériori tidak dapat memperkirakan yang justru akan
membawa kesituasi yang tidak menyenangkan. |

Ukuran tentang dapat atau tidaknya suatu tujuan’
dicapai pada waktu yang akan datang harus dilandasi oléh
suatu derajat kepercayaan tertentu yang subyektif sifatnya
dan hal ini merupakan hasil proses untuk mempelajari yang
dan memerlukan waktu yang rélatif cukup lama.

Pada hakekatnya melalui pemanfaatan tehnik forcasting
tertentu diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai

persoalan-persoalan dimasa yang, akan datang " dengan
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mempelajari lebih dahulu keadaan maéa lalu dén masa
sekarang. o

Satu hal yang perlu diperhatikan pula, bahwa tehnik’
yang. akan dipakai hendaknya'diéilih tehnik  yvang lebih
akurat yang dengan sendirinya memerlukan suatu pengawasan
pemanfaatan jangka pendek atau untuk jangka paﬁjang.

Sebagaimana dikemukan oleh J. Suprapto, MA. Dalanm
bukunya Statistik untuk pimpinan dan usahawan, bahwa

Meramal pada dasarnya menentukan terjadinya
sesuatu peristiwa/kejadian (even) diwaktu vyang
akan datang oleh karena itu waktu vyang akan
datang itu belum kita Jjalani, maka kita
dihadapkan pada persoalan “"uncertenty” (ketidak
tentuan). Itulah vyang menyebabkan kita tidak
bisa meramalkan masa depan 100% tepat. Ramalan
yang baik sudah memenuhi syaratnya kalau jarak /
selisih dari nilai ramalan itu terhadap nilai
vang sesungguhnya tidak begitu Jauh. Dengan
menggunakan tekhg%k sampling jarak tersebut bisa
diperkirakan. )

Lebih lanjut ditambahkan sebagai berikut

Ilmu statistik Jjuga memberikan metode-metode
ramalan antara lain

a. dengan menggunakan trend.

b. dengan menggunakan analisa korelasi dan
regresi. , :

Meramalkan dengan menggunakan trend berarti
menggunakan time series data dengan X sebagai
variabel waktu (time variabel). Kebaikan cara
ini ialah, bahwa - - sudah “diperhitungkan
kemampuan-kemampuan yang telah dicapai pada
waktu yang lampau. Cara menarik trend bisa
dengan free hand methode bisa jugd dengan least
quare methode. Oleh karena jarak waktu dengan
lainnya sama, maka tahun pertama, x = 1, tahun
kedua, x = 2, dan seterusnya. Kalau banyaknya

-tahun ganjil, tahun yang ditengahnya x = o,
tahun sebelumnya menjadi x = -1, -2, -3, dan
seterusnya, dan sesudg?gya nenjadi X = 1, 2,

3, dan seterusnya.

30) j. Suprapto,MA. Statistik Untuk Pimpinan dan
Usahawan.Penerbit Erlangga, Jakarta, 1975, halaman f?ﬁ
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Yang dimaksud dengan trend adalah suatu garis meng-
gambarkan suatu arah perkembangan suatu kejadian secara
umum, sedangkan time series data adalah data yang dikum—
| pulkan dari waktu ke waktu. |

Dari uraian latar belakang dan permasalahan yang
telah dikemukakan terdahulu, maka dapatlah disajikan suatu
konsepsi bahwa yang dimaksud dengan konsentrasi. adalah
sebagail berikut

"Pemusata% perhatian atau pikiran pada
sesuatu hal. :

Tujuan seluruh usaha pemasaran pada umumnya adalah
meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan
menawarkan kebutuhan vang memuaskan kepada. pasar dalam
jangka panjang. Personall selling merupakan salah satu
metode promosi untuk mencapai tujuan tersebut, dan usaha
ini memerlukan banyak tenaga kerja atau tenaga penjualan.

Adapun pengertian dari personal selling menurut
William G. Nickels, adalah sebagai berikut

Personal selling adalah interaksi antar

individu, saling bertemu muka yang dituju- -
kan untuk menciptakan, memperbaiki, mengua- _
sai, atau mempertahankan hubungan pertuka-

ran yang saling menguntungkan fihak 1lain. 33)

Jadi, personal selling merupakan komunikasi orang

secara individual. Lain halnya dengan periklanan dan

32) Tim Penyusun RKamus Pusat Pembinaan dan

Pengembangan Bahasa, , ;) LI
Penerbit Departemen Pendldlkan dan kebudayaan RI. Jakarta

1988, hal. 4586.

33). Dikutip oleh Drs. Basu Swastha DH. __Azas-Azas
ﬂﬁ;kgguuL_Penerblt leerty Yogyakarta, 1984, halaman 261
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kegiatan promosi lain yang komunikasinya bersifat massal

dan tidak bersifat pribadi. Dalam operéinya, personal

selling lebih fleksibel dibandingkan dengan yang lain. ini

disebabkan karena tenaga-tenaga penjualan tersebut dapat

secara langusung mengetahuil keinginan, motif, dan prilaku
konsumen, dan sekaligus dapat melihat reaksil konsumen,

sehingga mereka langsung dapat mengadakan . penyesuaian

seperlunya.

Tenaga penjualan ini dapat pula membantu manajemen
dengan memberikan informasi, misalnya tentang penjualan
kredit, sikap konsumen, dan juga sebagail petugas lapangan
dalam penelitian pemasaran.

Untuk itu dikemukakan oleh Basu Swastha,DH. dan
Irawan, MBA, sebagai berikut
Metode potensi penjualan adalah sebuah metode
yvang dipakai untuk menentukan jumlah penjualan
dengan mendasarkan pada asumsi bahwa deskripsi
jabatan dari seorang penjual memasukkan Jjuga
pelaksanaan ataun hasil kegiatannya. Hasil ini
akan menyempurnakan estimasi penentuan Jjumlah

salesman vyang diperlukan dapat dihitung dengan
menggunakan rumus

A
J = -—— + T (V/P) atau
P
V .
J = ——— (14+T)
P .
Dimansa

Jumlah tenaga penjualan yang diperilukan.
Volume penjualan yang diramalkan.
Produktivitas penjualan yang diperkirakan
dari seorang tenaga penjualan.

Tirigkat perputaran tenaga ‘penjual yang

o

J
\
P
T

1



diperkirakan (biasanya tingkat ' perputaran
, giizgntizzg. tagag, dan dinyatakan dengan

Penggunaan terhadap metode ini didasarkan pertimba-
ngan bahwa .diskripsi jabatan penjualan lebih ’tepat dan
sesuail dengan keadaan perusahaan, dengan mempertimbangkan
faktor produktivitas penjualan dari seorang tenaga penjua-
lan, tingkat perputaran tenaga penjualan serta ramalan
penjualan dimasa yang akan datang.

Metode ini dipilih penulis karena metode pertama
'mempun&ai kelemahan, yaitu bahwa beban kerja sulit diukur
pada tiap-tiap salesman, sedahgkan metode kedua Jjuga
mempunyai kelemahan, yaitu bahwa setiap kenaikan biaya
tidak hanya ditentﬁkan oleh kenaikan penjualan kuantitas
vang dijual, ketiga juga faktor waktu, jumlah dan sebagai-
nya. Oleh sebab itu faktor.yang'menjadi kelemahan tersebut
diatas sudah dapat dilandasi oleh metode ketiga 'dengan
ramalan dan tingkat penjualan tenaga kerja. '

Disini penulis membatasi diri untuk peramalan penjua-

lan guna penambahan salesman selama dua tahun yaitu tahun

1891 dan tahun 1982.

34) 1 b i d., halaman 427.



BAB IIIX

METODE PENDEKATAN

A. Difinisi Operasinal

CV. Tiga Roda Balikpapan dalam menjajakan barangnya
lebih menonjolkan kegiatan personal sellihg dibandingkan
dengan bentuk-bentuk promosi 1lainnya didalam | program
pemasarannya..

Pada umumnya banyak perusahaan yang menggunakan
periklanan untuk mendorong pembelian produk mereka tetapi
penggunaan salesman unumnya lebih penting dalam penjualan
barang—barahg industri. Ini disebabkan karena produk
tersebut kompleks dan sering mémerlukan penjelasan
tertentu untuk memenuhl selera atau keinginan pembeli.
Walaupun ada juga penjualan barang yang dilakukan sesudah
diadakan periklanan, sedangkan salesman hanya mencari
pesanan dari para pengecer, menyimpan sejumlah persediaan
dan membantu dengan promosi.

Telah dijelaskan di muka, bahwa metode potensi tenaga )
penjualan adalah salah satu metode yang dapat dipakai
untuk menentukan Jumlah tenaga éenjualan dengan di
dasarkan pada asumsi.bahwa diskrifsi jabétaﬂ dari seorang
penjual memasukkan Jjuga pelaksanaan atau hasil kerja
" kegiatan usaha.

Hal ini akan lebih menyempurnakan estimasi volume

penjusalan yang dipakai oleh perusahaan yang bersangkutan.



a5
Penggunaan rumus daripada metode potensi~ penjualan
yaitu
v , : » :
- J = —;— ( 1+ T ), dilakukan melalui tahap-tahap
sebagail berikut
Pertama yang dilakukan adalah memnbuat famalan
penjualan ¢ VV). Ramalan penjualan ini untuk masa yang-
akan datang sangat perlu diperhatikan dalam perencanaan
perusahaan. |
Kemudian untuk mengetahui produktivitas yang harus
dicapai oleh setiap tenaga penjual / Salesman. ( P ),
ditanyakan 1langsung kepadalpimpinan perusahaan} Karena
biasanya ada suatu patokan yang merupakan target vang
harus dicapai oleh setiap tenaga penjualan pada perusahaan
tersebut dan biasanya dasar penentuan tersebut telah
diperhitungkan terlebih dahulu Jjuga biaya yang akan
dikelusrkan dan hasil yang memungkinkan untuk diperolehl
Sedangkan nilai pfosentase tingkat perputaran tenaga
Penjualan ( Salesman ) dalam satu tahun ( T ) dapat
dihitung, yakni setelah dahulu diketahui berapa kali dalgm
setahun terjadi perputaran para penjualan pada armada
penjualan (sales force) tersebut. Seandain&a satu tahun-
terjadi peréutaran setiap eném bulan sekali, maka berarti
selama satu tahun terjadi perputaran dua kali. Dengan
demikian nilai prosentase tingkat perputarannya adalah
sebesar : 6/12 x 100 ¥ = 50 %

Setelah  semua faktor  tersebut diatas ~ diketahui,
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selanjutnya penentuan jumlah Salesman vang diperlukah pada :
perusahaan tersebut dimasa mendatang dapat ditentukan
melalui penggunaan rumus metode penjualan poténSialldengan
berpatokan pada periode .tersebut sesuai dengaﬁ hasil

ramalan penjualan (sales forcasting) yang'telah dibuat.
B. Perincian Data yang Diperlukan

Data yang diperlukan untuk kelangsungan penulisan ini
adalah sebagai berikut

i. Data penjualan setiap tahunnya

2. Tingkat produktivitas penjualan yang harus dicapai
oleh setiap salesman secara rata.

3. Tingkat perputaran tehaga penjualan/salesman dalam
satu tahun yang dinyatakan dalam prosentase.

4.vJumlah tenaga salesman yang ada atau vang

digunakan pada saat sekarang
C. Jangkau Penelitian.

Mengingat yang menjadi obyek penelitian adalah menyangkut
penentuan jumleh salesman (tenaga penjual) melalui
penerapan metode potensi penjualan, maka penelitian ini

khusus difokuskan pada 'CV. Tiga Roda Balikpapan.
D. Tehnik Péngumpulan Data -

Untuk  menentukan data vyang kuat, maka  hasil
pengumpulan data dapat menyebabkan kesulitan analisis,

sehinggé-kesimpulan yang diambil menyimpang jauh, sehingga
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tidak mempunyai arti. Supaya data yang dikumpulkan dapat
membantu untuk mencapai  tujuan  penelitian, maka

pengumpulan data dilakukan dengan cara sebagai berikut

1. Data Primer (Pengumpulan data seoarg langsung)

Pengumpulan data ini langsung dilakukan ke obyek

penelitian. Obyek penelitian ini dapat dibagi menjadi. dua
macam sifat, yaitu |
a. Yang sifatnya internal, adalah - pengumpulan daﬁé
perusahaan itu sendiri,. sedangkan cara yané
dilakukan adalah
- Wawancara (intervieu) dengan pimpinan‘perusaﬁéan
bagian penjualan dan bagian .'lainnya yvang
menyangkut kegiatan peruséhaan tersebut.

- Pencatatan tentang data penjualan, kemudian cara
penasaran dan keadaan pegawai/personalia.

b. Yang sifatnya eksternal, = data vang
diambil/dikumpulkan dari luar perusahaan yvang
diteliti, yang ada hubungannya dengan penelitian
ini.

Data ini mempunyai korelasi terhadap voiume
penjualan perusahaan, antara lain masalah
persaingan.
2. Data Sekunder (pengumpulan data secara tidak langsung )
pengumpulan data ini dilakukan dengan jelas mencari sumber
data dari buku-buku atau literatur-literatur yang ada

kaitannya dengan penelitian dan masalah yang akan dibahas.



E. Alat Analisis dan Pengujian Hipotesis

Pgngumpulan data ini dilakukaan‘ adalah menyangkut
konsentrasi penentuan Jjumlah salesman pada perusahaan
levaransir bahan-bahan bangunan CV. Tiga Roda Balikpapan
dengan menggunakan metode potensi penjualan, dalam rangka
ménentukan jumlah salesman yang diperlukan perusahaan
tersebut. Yang tentunya dihubungkan dengdn suatu angka
penjdalan tertentu seperti yang dinyatakan dalam. rumus
pada halaman 39.° Oleh karenanya analisis yang akan
digunakaﬁ dalam hal ini adalah analisis secara diskriftip.

Setelah didapat data seperti yang diinginkan, -
selanjutnya dibuat suatu bentuk ramalan penjualan dengan
menggunakan analisis statistik, yakni analisis regresi
sederhana (simple 1linier regression) " dalam bentuk
persamaan matematik, Y = a + bx, dimana x adalah
merupakan variabel waktu dan b Dbesarnya ~pengaruh x
terhadap Y. Untuk memperhitungkan rumnus tersebut,

dibutuhkan dua persamaan pembantu yaitu
1. Z: Y = n.a + b. >_x

I1 . z:;XY = a. z: X + b z: x 2
Untuk mendapatkan nilai a .dan b dari persamaan -

tersebut diperoleh‘dari

a = -—=------ dan - b = ---m=——--
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Keterangan :
z: Y, = Jumlah data historis
n = Banyaknya waktu data
X = Nilai waktu, |
a = Nilai daripada Yé pada titik O
b = Lereng garis lurus.

Mengingat peristiwa yang akan terjadi.pada masa yang
akan datang penuh dengan unsur ketidak pastian, maka perlu .
dibuat ramalan dalam bentuk intérval forcast.

Setelah memperoleh hasil ramalan penjualan, maka
dapatlah diterapkan didalam pérhitungan metode potensi

penjualan dengan rumus

V'
J ====- + T (V/P) -atau
P
v
Jz= ————= (1+T) 33)
P .

dimana
J = Jumlah tenaga penjualan yang diperlukan
P = Produktivitas penjpalan yvang diperkirakan dari
. seorang tenaga penjualan. ‘
V = Volume Penjualan yang diramalkan

T = Tingkat perputaran tenaga penjualan.

" - - ———— —————— —

33).Basu Swastha DH. Loe. Cif



BAB IV
HASIL PENELITIAN

A. Sejarah Perusahaan

Sejak ' program Pembanguan Lima Tahun  (PELITA)
dicanangkan oleh pemerintah, tahap-tahap pembangunan fisik
dari tahun ~ ketahun mengalami  perkembangan vang
menggembirakan, ini berarti prospek akan usaha pgnyediaan
bahan bgku/material untuk keperluan pembangunan tersebut
juga baik dan menguntungkan.

Berdasarkan kegdaan tersebut~diataé, berdirilah Ccv.’
Tiga Roda di Balikpapan, vyang Rhusus bergerak dibidang
penjualan semen merk Tiga Roda, Semgn Padang dan - semen
Tonasa sudah mulai béroperasi padé tahun 1881 dengan
@endapat SIUP No. 802/1J.05/PK/IX/1986/PI, akte_pendirian
No. 61 tanggal 22 Agustus 1981 dan SITU No.
109/SKM/PEM/1987,dengan mengambil tempat atau lokasi yang
strategis yaitu di pasar Rapak B.3 B/10 Balikpapan.

Dalam memasarkan barang-barangnya CV. Tiga Roda.
Balikpapan, mengéunakanA dua tenaga penjualan/salesman
yvang melayani konsumen untuk daerah Balikpapan dan seki-
“tarnya. Kebijaksanaan periklénan dan potongan hargsa
(discasount price) ditentukén oleh pihak produsen semen
tersebut.

Dalam teori dikatakan bahwa perusahaan industri lebih

banyak menitik beratkan pada persoalan personal selling
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dari pada periklanan, namun dalam perusahaan ini belum ada
upaya untuk mengoptimalkan salesman dari produktivitas
merekea, miSalnya dengan bonus maupun perangsang-perangsang
lainnya berupa kesejahteraan karyawan seperti cuti dan
tunjangan keluarga.

Adapun karyawan yang ada sekarang seluruhnya berjum-
lah 13 (tiga belas) orang, yang alokasinya seperti pada
tabel beiikut ini

Tabel 1. Alokasi Tenaga Kerja Pada CV. Tiga Roda

No Keterangan N ama ‘Jumlah
1. : Direktur : Bapak Jerthos Amir : 1 Orang :
2. : Sekretaris : Bapak Crisdora : 1 Orang
3. : Kasir : Ibu Suharti : 1 Orang
4. : Accounting : Ibu'R.A. Rahma. 'Y : 1 Orang
5. : Salesman : Bapak Victor. S : 2 Orang :

Bapak Uma: Saliki

8. : Kep. Gudang : Bapak Suhartoyo : 1 Orang :

7. : Tallyman :7— : 2 Orang :

8. : Buruh : - : 4 Orgng :
Jumlah ....0ceiiiiiiiiieinens 13 Orang

e o e o et o o o e e e e > T = = —— et — - S = T e = = S e v M = S S= M = = =T = = = TR T TR TR TR T T
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Sumber ¢+ CV. Tiga Roda Balikpapan Tahuh 1891.
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Selain karyawan resmi yang terdaftar sebagai karyawan
pada CV Tiga Roda Balikpapan terdapat pula karyawan tidak
resmi-atau dengan kata lain buruh lepas yang kehadirannya
sewaktu-waktu apabila semen datang, guna 'membantuo
kelancaran pembongkaran barang.

Buruh 1lepas ini terkadéng tidak menentu Jumlahnya
tergantung banyak tidaknya semen yang didatangkan dari
produsen semen. .Biasanya buruh lepas ini dikoordinir oleh
para mandor masing-masing.

Adapun macam semen yang didatangkan oleh CV Tiga Roda
Balikpapan antara lain |

a. Semen merk Tiga Roda yang  didatangkan dar
Indocement Cibinong Jakarta.

b. Semen bangunan abu-abu merk .Tonasa yang
didatangkan dari Pangkep Ujung Pandang (Sulawesi
Selatan).

c. Semen Padang vang didatangkan _dari pabrik
Indocemen padang (Sumatersa Barat).

Dari tenaga kerja tersebut di atas mempunyai Jjam
kerja yang sama dalam satu hari, yaitﬁ jam kerja dimulsai
pukul 08.30 pagi sampai jam 12.00, istirahat 1 1/2 jam dén

kantor tutup pada pukul 16.30 sore, unﬁuk hari
sabtu mulai pukul 0g.30 sampai dengan Jjam 14.00
siang. Hari minggu dan hari besar libur.

Surat Penunjukkan CV. Tiga Roda Balikpapan sebagai
distributor semen berikut '

1. Semen Tiga Roda ( dari PT. Semen Tiga Roda No.



596/SIR/VI/1991) tanggal 13 Juni 1981.

2. Semen Tiga Roda ( dari PT. Semen Tonasa No.
06/KPTS/02.08/1988) tanggal 02 Januari 1981.

3. Semen Padang ( dari PT. Semen Padang No.
355/KRE/PSR/14/0281) tanggal 05 Februari 1991.

B. Produksi dan Pemasaran

Adapun omzet dari pada CV. Tiga Roda selama lima
tahun teraskhir ini adalah seperti yang terlihat dalam

tabel berikut ini.

Tabel 2. Jumlah Pengadaan Semen/Penjualan Semen pada
CV. Tiga Roda Balikpapan dari Tahun 1886 -
1991.
Tahun Pergediaan Penjualan Sisa
1986 : 140.598 : 140.598 . : 8]
1887 : 118.000 oot 116.344 : 1.656
1988 : 122.497 : 122.487 : 0
1889 102.000 100.715 1.285
1980 80.000 88.117 1.883
T am 18 B e 4.824

e e e e o e o o o o i T o e e T —— —— ————m SR Am R e Tw e = —— = emcm = = S SIS ITTIZIIT
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Sumber : CV. Tiga Roda Balikpapan Tahun 1891.

Untuk produktivitas setiap salesman, menurut
informasi dari pimpinan perusahaan ditargetkén sebesar
32.708 zak'setiap tahunnya. Produktivitas penjualanvsetiap‘
tahun tersebut sudah termasuk di dalamnya unsur’keuntungan'

sesuai dengan yang diharapkan sebelumnya.



BAB V

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Analisis

Dengan bertitik . tolak pgda dasar teori dan metode
analisis, sebagai mané &ang telah dipaparkan pada bab-bab
terdahulu, untuk menentukan jumlah tenaga salesman yang
diperlukan oleh perusahaan dengan menggunakan metode
potensi penjualan, maka sebelumnya perlu dibuat 1lebih
dahulu suatu ramalan mengenai hasil penjualaﬁ potensial
yang mungkin diperoleh pada masa mendatang.

Dalam  membuat ramalan. tersebut,  tentunya "ada
‘bermacam-macam metode yang dapat dipergunakén,.sebégaimana
vang .telah dikemukakan sebelumnya. Dalam hal ini penulis
hanya membatasi diri pada penégunaan analisis trend dengan
metode least square ( untuk ramalan'jangka padjang ).
Mengenai ramalan tersebut di atas dapat disajikan dalam
perhitungan sebagal berikut

Untuk peramalan penjualan tahun 1891, 1892 dan
seterusnys dengan menggunakan metode least square maka
digunakan data penjualan tahunan ( dalam unit ) 'dengan
garis trend linier dari persamaan Y =a+ b x , dimana x
adalah periode tahun dan Y adalah jumlah penjualan pada
periode X, sedangkah untuk mencari variabel yang tidak

diketahui yaitu a dan b dibutuhkan - dua persamaan



pembantu yaitu

I. >_ Y EZ X

1l
o
[+
+
o

IVI

II. Y = n.a + b> X

- Setelah memperoleh nilai dari persamaan diatas,
langkah selanjuntya dikerjakan dengan menggunakan rumus

sebagai berikuﬁ

> ¥ . > XY
a = ==—-—--- : dan b = -
n —
, . > _ X2
Keterangan :
Yo, = ' Jumlah data historis
n = Banyaknya waktu data
X = Nilai waktu
a = Nilai daripada Y, pada titik O
b = Lereng garis lurus. 1)
Tabel 2. . Trend Penjualan Material Bangunan CV. Tiga
Roda Balikpapan dengan Menggunakan Metode
Least Square dari Tahun 1986 - 1890 ( dalam
! zak ).
\
L
3 Tahun Y, X X.Y, X2
1986 140.598 -2 -~ 281.1986 4
1987 1186.344 -1 - 116.344 1
1988 122.497 0 0] 0
. 1989 : 100.715 : 1 : 100.715 1
1880 : 88.117 ¢ 2 : 176.234 4

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

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



Dari perhitungan diatas diketahui

>_ Y, = 568.271

Z: X = 0

> XY = - 120.591

> %2 = 10

I z: Y0 = n.a + b z: X
II. >XY, =-a 2>2_x + b x?
Menjadi

568.271 - = 5.a + O0.b
-120.581 = 0.a + 10.b

Untuk mendapatkan nilai a dan b dari kedua persam&an
tersebut di atas, aselanjutnya dikerjakan dengan

menggunakan rumus sebagai berikut

> Y, 568.271
8. —mmm—o- CR = 113.854,2
n 5 '
T XY, -120.591
b, =——m—m———— Z e = -12.0589,1
> X2 10

Untuk mencari nilai a dan b, juga dapat dicari dengan

cara lain, yaitu

Dengan demikian, nilai-nilai a ddn b tersebut adalah

sebagai berikut :
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b = e ————
n z: x2 - ( z: X )2
5 (-120.591) - 0 (568.271)
5 ( 10 ) - 02
-802.955
50
= -12.059,1
a= Y - bx

= 113.654,2 - ( - 12.059,1 ) (0)
= 113.854,2
Untuk mencari persamaan fungsi Y = é +,b x, akan
diperoleh dengan cara memasukkan nilai-nilai tersebut
diatas, vyakni :- Y = 113.654,2 + (-12.059,1) x, dengan
tahun dasar (X - 0) adalah tahun 1988.
Dengan demikian dapatlah diperoleh ramalan penjualan
untuk tahun 1991, dimana X nya adalah tahun (1991
dikuranngi dengan tahun 1988 ) = 3 yaitu

Y 1991

113.854,2 + (-12.058,1) (3)

113.654,2 - 36.177,3

1l

77.476,9

Sedangkan ramalan penjualan tahun 1992 adalah sebagai

berikut

113.854,2 + (-12.058,1) (4)

Y 1898%

113.854,2 - 48.236,4

85.417,8
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Angka-angka penjualan di atas, tentunya hanya dapat-
dipakai bilamana faktor-faktor lainnya tetap konstan atau

dengan kata'lain dalam keadaan normal.
B. Pembahasan'

Dengan diketahuinya ramalan penjualan tahun‘ 1981,
1892 serta tingkat produktivitas yang harus dicapai: oleh
setiaﬁ salesman, langkah selanjutnya yang perlu dicari
dalam usaha menentukan jumlah salesmap yang dibutuhkan
oleh perusahaan tersebut pada periode yang sama, adalah
menyangkut tingkat perputaran tenagarsalesman selama satﬁ
tahun dalam nilai prosentase.

Sesuai dengan informasi yang diterima dari pimpinah
peruséhaan tersebﬁt,' bahwa perputaran tenaga salesman
dilaksanékan setiap enam bulan sekali. Dengan demiki#n
tingkat perputaran selama satu tahun dinyatakan dengan
pfosentase, adalah sebesar : ;é— x 100% = 50%

12

Dengan dgmikian, melalui konsentrasi penentuan jumlah

salesman dengan nenggunakan metode potensi penjualan, maka

jumlah salesman yang diperkirakan untuk tahqn 1891 dan

1982 adalah sebagai berikut

\
J 1881 = --- (1 + T )
P
77.478,9
T m—mm———— ( 1+ 0,50 )
32.708

:



65.417,8

Jadi berdasarkan hasil perhitungan bahwa sejak tahun
1991 ternyata dibutuhkan 3 tenaga salesman. Ini berarti
bahwa hipotesis diterima.

Dari perhitungan diatas, Jjelas bahwa sejak tahun }991
.ini seyogyanya perlu penambahan satu orang  tenaga
salesman. Dan ini sesuai pula dengan ramalan penjualan
potensial yang mungkin dipefoleh selama periode yang
sama, yakni berkisar antara 77.476,9 .dan 65.417,8 ( ‘dalam
unit ) dengan jumlah tenaga salesman yang di_anggap sésuai

sebanyak tiga orang.



BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN

A. Resimpulan

1.

Kalau dilihat dari kegiatan usaha serta data
penjualan CV Tiga Rﬁda disitu terjadi penurunan
usaha serta omzet penjualan setiap tahunnya.
Setelah dianalisis dengan menggunakan sales.
potensial method (metode penjualan potensial),
jumlah sélesman yvang dianggap sesuai dengan
kebutuhan perusahaan tersebut untuk tahun 1991
adalah sebanyak 3 (tiga) orang, sedangkan
berdasarkan kenyataan, perusahaan CV. Tiga Roda
menggunakan tenaga salesman hanya 2 (dua) orang.
Sédangkan untuk tahun 1982, Jjumlah salesmén yvang
diperlukan sudah cukup 3 (tiga) o:ang saja,
sehingga bila pada tahun 1981 telah diadakan
penambahan salesman sebanyak 1 (satu) orang, maka
pada tahun tersebut tidak perlu ditambahkan 1lagi,

dengan asumsi bahwa data ramalan tidak berubah.

B. Saran-saran

1.

Dalam hal penambahan jumlah salesman sebanyak 1
(satu) orang lagi untuk tahun 1891, disarankan
untuk dilaksanakan sedini mungkin. Seandainya -hal

tersebut belum dapat dilaksanakan tepat pada
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-waktunya héndaknya kepada salesaman yang ada
diberikan pengertian, untuk menghindari tanggépan

negatif. ?akni seolah—olah‘tenaga mereka terlalu
dipaksakan.

. Untuk menambah jumlah salesmaﬁlperlu melihat type

éalesman vang sesuai. -~ Pelamar harus melalui
seleksi yang 1lebih efektive dengan melakukan

recruitmant bagi para pelamar untuk posisi yang
ditentukan.

Sebagai suatu bagian integral dari kegiatan

seleksi hendaknyé calon salesman dapat diberikan
informasi iang menyangkut dengan pékerjaannya.

Informasi tersebut menyangkut hal-hal seperti
perusahaan - itu sendiri, produk ‘yang dipasarkan,

program training kepegawaian, dan masa depan
ataupun kesempatan yang dapat diperoleh dalam
_pekerjaan‘~dan sebagainya. Disamping itu perlu

juga diketahui tentang féktor yané menarik bagi

mereka untuk menjadi salesman pada perusahaan
tefsebut.

"Setiap salesﬁan yané sudahl pasti diterima
seyogyanya sebelum diterjunkan ke lapangan
terlebih dahulu dibekali beberapa persyara-—

tan persyaratan tertentu sesuai dengan fungsinya.

Melalui program sales training yang cukup terarah
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W

dan memenuhi -syarat, karena melalui program-

program training yang baik dapat memperkecil rate

. turover dari salesman.

Hendaknya perusahaan memperhatikan kesejahteraan
dari pada Karyawan, seperti memberikén bonus dan
cuﬁi serta tunjangan keluarga. Hal ini diharapkan
motivasi kerjs untuk méningkatkap p;oduktivitas

mereka.
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