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I..1.  Itatar  Belckang

Peru a ah aan      me rupakan      wuj ud      nyat a      adeinya

kebephaBilan  pembangunan  ekonomi  di  berbagai    bldang

y.ang    dilakBanakan    gejak    kepemimpinan    orde      baru

gampai    gekarang  dengan  melalui    berbagai    dukungan,

balk    dari    pemerintah    maupun    dari    pihak    swasta.

Kenyataannya    berbagai  fasilit,aB  dan  kebiJakan    yang

ditempuh  pemerintah  dalam  meningkatkan  dunia  usaha.

Salah  satu  berkembangnya  kegiatan  bidang  usaha,

balk  usaha  perE;eol`angan  maupun  usaha  kerdasama  ya]mi

tumbuhnya    perE}aingan    yang    ketat    dengan      melalui

berbagai  carla  untuk  meraih  konsumen  pasar  yang  lebih

beBar  geperti  halnya  UD.   SulnlA  JAYA  di  MakaBgart  yang

kegiat,an  u8ahanya  bergerak  dibidang  usaha    penjualan

bahan    bangunan.     Kegiatan  uBaha    ini    pada    mulanya

hanya  melakukan  pen`jualan  dengan  tunai  namun    dengan

mengikuti    perkembangan  pangsa  pasa.r  yang    add    maka

kegiat.an     UD.   St]KMA  JAYA  saat  ini  menambah     kegiatan

usaha.nya  dengqn  men_ialankan  penJualan  kredit    dengan

maksud  memperluag  pola  pemasar.annya.

PenJua].an    tunai  dan  kredit  yang  ditempuh    oleh

UD.   SUKMA  JAYA  merupakan  Esalah  sat,u  bentuk    kegiatan

u6aha    dalam  meningkat,kan  volume  penJualannya.     Akan
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tetapi  'untuk    kelancaran    ugaha    ini    perlu    adanya

pengaturan,  balk  dari  segi  pengeluaran  barang  maup`m
darl       Eiegi    pembelanJaan  ` pepuE!ahaan.       Untuk       ltu

pengelolaan    terhadap    berbagai  tran6aksi    perlu    di

perhitungkan      8ecermat      mungkin.    d&1am      kegiatan

pen.jualan    bahan  bangunE`n  secara  kpedit  a.gap    tujuan

t,ercapal  EieBuai  pencan&  yang  telah  ditetapkan.

Keberhagilan    suatu    perusahaan    untuk      sukseg

dalam    61tuaE5i    pepBaingan  yang  cukup    ketat    gangat

ter`gantupg      , pada      kema.mpuan      perusahaan        untuk

memanfaatkan    kesempat,an  pasar  yang  ada  memillh    dan

merencanakan      st,rategi    pemasaran      vans      efektlf `

St,I.at,egi      pemasaran      pent ing      karena      memberikan

direncanakannva    kegiatan-kegiatan    pemasaran      yang

meliputi    bauran    pema6aran    ya.itu    produk,      harga,

clist.I.1busi     dan     promosi.     Menyusun    dan    menet,apkan

Btpategi  pemagaran  yang  tepat  merupakan  fcktor    yang

menentukan    guna  menghadapi  sit,uasi  persaingan    saat

i.n]..     Terleb].h    karena  produk  yang    dipaBarkan    oleh

usaha  ini  sudah  banvak  maka  peranan  pendualan  kr`edit

gelnakin    berar`ti    dalam    dunla    pemaBaren.     Sehingga.

t,idak    mengherankan,     uBaha-u8aha    penJualan      bahan

bangunan    semakin    giat  menggalakkan    kreasi    dengan

menowar        di fer6ifikagi      t,erhadap      produk        yang

dipasarkan      kepa.da    masyar&kat       serta.      member ikan

pelayanan    yang    aemakin    memuaBkan,     sebagai    upaya
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mempertahankan    dan  meningkatkan  pEingBa    pasar    yang

memad&i -

Salah  satu  alternatif  bagi  suatu  8trategi  usaha
adalah    gtrategi    pengembangan  pasar.     Strategi    lni

dikembangkan    dari    penilaian    sistematis      terhadap

kebutuhan-kebutuhari    lain  yang  dapat    dipenuhl    oleh

produk    yang    akan    dipa6arkan    termaBuk      perbaikan

tephadap  transaksi  yang  dilakukan  dengan  konBumen.

Perkembangan    usaha  ini  vaitu  dengan    melakukan

penJua.lan    kredit  tentu  a.aJa    memberikan    tantangan-

tant,angan    bahkan  dirasakan  semakin  besar.     Sehingga

tidak    dapat,  disangkal  bahwa    usaha.-usaha    penjualan

bahan    bangunan    8aat  ini    haru8    mengkonsolidagikan

dir.1    dengan    lebih  int,ensif    lagi    dari    sebelumnya

mengingat      persaingan    Bemakin    keras    dan      ket,at.

Persaingan  tersebut  Juga  akan  mendorbng    usaha.-uBaha

penjualan  bahan  bangunan  berlomba  untuk    memperbaiki

diri    di.  bida.ng  manajemen,   teknik,   pelayan&n    kepada

masyarakat,.     pepbaikan  t.erhadap  kondiE;i  pr'oduk    yang

merupakan        seb ahag lan      pembaruan        yang        pe I lu

dipikirkan,  direncanakan  dan  dilakganakan  oleh  ugaha

pen`iual&n  bat`an  bangunan.

Kondisi  demikian  menyebabkan  pen,Jualan  disetlap

kegiatan      usaha      mer`upakan      uJung      tombak      bagi

pelaksanaan  pe,magaran  peruE}ahaan.
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Dari    latar  belakang  di  ata8  gehubungan    dengan

penjualan  kredit  bahan  bangunan  oleh  UD.   SUKMA    JAYA

maka      penulls    menJadikan    &lasan    untuk      menellti

kebi,1 aksanaan        dalam      penjua lan      kr`edit        dalam

meningkatkan  volume  penJualan.

1.2.  Hasalah  Pokok

Berdasarkan`         .Tatar      be lakang      yang        te lan

dikemukakan  di  atas,   maka  yang  menJadi  maBalah  pokok

sehubungan  dengan  `iudul  yang  dipilih  adalah    sebagai

bep].kut   :
'.  Bagaimana    kebi`iaksanaan    penjualan   i±=ri      yang

di lahikan       UD.        SUKMA       JAYA       8ehlngga       vo lume

penjualannva  dapat  terug  ditingkatkan''.

I..3.  Tu,1uan  dan  Kegunaan  Penelltian

1.3.1.  Th,iuan  Penelitian

a.   Unt,uk      mengetahui      perkembangan        hagil

penjualan    Semen  dengan  melalui    penJualan

kredit  yang  dilaksanakan  UD.   SUKMA  JAYA  di

MakasE}ar .

b.   Unt,uk  mengetahui  langkah-lar]gkah  penJualan

kredit      yang    dilarfuhan    perugahaan      ini



132   ifegimaantenelitian

a.    Sebagai bahan  infomasi  kepada pihak pimpinan perusalaan  didalam

menjalankan  kebijakeanaan  pemagaran  melalui polapenjualan k.edit

b.    Sebngai bahan  pembanding  bagi  mekinisme  dan  penelitiari  lainnya

yang  beminat  dalam  kebijcksanaan  penjualan  kredit.

1.4. ftyteds

Bertitik    tolak    dari    masalch    pokok    yang    dihadapi     dan   tujuan

utama   yang  ingin `dicapai  dalam  rangiv  penulisan  skrip;i  ini  seperti  yang

telch  dikemckalran  sebeliilmya,  malta  hipotesis   kerja   yang   penulis  edukan

adalall :

"   Diduga   bahwa,   sistem   penjualan   kredit    yang    dilalaikan    perusalaan

UD  SUKMA   J.AYA   d.apat   meninckalkan   penjualarL



nell
EEENGRA  TEORI

2.1.  Beberapa Pengertian Penjualan
Pen`iu&lan       ada]ah    Eiumber       penghasllan       yang

utalna    bagi    perusahaan  yang  bergerak    dalam    bldeng

perdagangar]       karena    penJualan      memegang      peranan

pentlng,  maka  diperlukan  pengowasan  dan  pengendalian

yang  balk  dari  orang-orang  yang  tepkait  di    dalamnya

Beper.ti    pimpinan  peruE}ahaan,   manaJer  pemag&ran    dan

la.in  sebagainya.

Menurut     Syahrul    Muchtar     (1980     :     34)     dalam

bukunya     "Management  Marketing    Modern.`,     mengatakan

bahwa   :
''  Pen,iualan  adalah  menverahkan  bar.ang  /  bahan  dan

daBa    kepada  yang  memerlukan  /    pemakai     dengan
mendapat    pengembalian    imbalan     (Ja8a)     dengan
hat,a  I.aj.n  penjualan  merupakan  pemlndah  tanganan
hak  atag  barang  /  bahan  dan  jaga. "

Sedangkan    menur.ut  Suganto  dalam    bulm     ..Teknik
•Menjual  Barang"   (1979   :   9),   mengatakan  bahwa   :

"  Penjualan  merupakan  guatu  ugah&  yang    dilakukan
manusia    untuk    menyampaikan    barang    kebutuhan
yang        d lhas i lkan        kepada        me r eka          yang
memerlukannya  dengan  imbalan  uang  menurut  harga
yang  ditentukan,   atag  persetuJuan  ber6am&..'

Eerda6arkan    pendapat  SuBanto  terBebut  di    ata8tl,

maka    dapat    dlslm|?ulkan  bahwa    penJualan    merupakan

kegiat,an  at,au  u8aha  pemindahan  hak  at,ag  barang    atau

`iasa  dari  tangan  yang  Batu  ke  tangan  l&innya.  .Dengan
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kate  lain  penJualan  merupakan  pemindahan  guatu  haBil

produksl  kepada  pihak  yang  memeplukannya.

Di    Bamplng  penjualan  juga  tidak  terlepaB    dari

ma6alah  keuangen,   gebab  kite  ketahui  bahwa    keuangan

merupakan    salah    gatu  unsur  yang    terpentlng    dalam

pencapaian      suatu    tujuan    perusahaan.    Dan      untngk

menget chu i      po E31 B i      keuangan      suatu        perus ahaan

maka    8angat    perlu    melihat    tingkat      perkembangan

penJualan  yang  t,er.1adl  d&ri  Batu  perlode  ke    perlode

berikutnya.

Salah      Sat,u    faktor    yang      berpengaruh      atas

Buksesnya      masing-maBlng    bagian      tersebut      dalam

mencapai  tujuan  perusahaan  adalah  adanya    penju.alan.

I)engan    adanya    penJualan,     make    peruBahaan      dapat

memperoleh    penghasilan  guna  menunjang    kelangsungan

hldup      perusaha.an      dalam      membiayai      operagional

per.ugahaan    setiap  periode  Behingga  dapat,    diperoleh

laba  dari  penjualan.

Dari    ket.el.angan    yang    ada    di    atag      Subroto

(1991   :   33)  menambahkan  pengertlan  penJualan  Bebagai

berlkut  :
"  PenJualan    adalah    pendualan    kotor      dlkurangi

|>enJualan      retur    dan    rabat    gerta      potongan
pen.iualan . I.

Ur`aian    lni    bermakna    bahwa    pen,iualan    bersih

ada.Iah  penjualan  kotor  dlkurangl  pen3ualan  retur  dan

rabat,  dengan  pot,ongan  penjualan.
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Kemudian    menur`ut     S.  Hadlbroto     (1993     :     28),

mengemukakan  pengertian  penjualan  sebagai  berikut   :
"  Pendualan    adalah  Junlah  yang    dlbebankan    pada

langganan    dalam    penJualan    barang    atau    daBa
dalam  gatu  periode  akuntqnsl. "

Pen,iualan  dalam  getahun  dibebankan  d&lam    guatu

penjualan  kotor  dengan  penJualan  bersih,   Jumlah  yang
dibebankan      pada    langganan    segual    dengan      hELrga

pen,J ualan        dlsebut      dengan        penJ ua].an        kotor.

Se].an`iutnva  apabiJ.a  pen`jualan  kotor  dikurangi  dengan

rabat  penJualan  yang  diberikan  kepada  langganan.

Selan`iutnya  menur.ut.  Zaki  Baridwan   (1993   :     180)

menunjuklr.an  bahwa  pen`iualan  adalah  :
"  Penjualan  adalah  harga  dual  kali  kuontitag  yang

dijual,     Behingga    dl  dalamnva    tldak    t?rmasuk
pa,Jak  pen,Jualan   (Ppn)   dan  MPD  pungut,. "

Pendela.Ban    di     a`taB  memberi    I)engertlan    bahwa

pen.iualan    ada].ah  nllal  ,jual  dikalikan  dengE`n    hapga

yang  di  dalamnva  tl.dak  termaBuk  paJak  penJualan    dan

M.PD  yang  di  pungut.

Sedangkan  menurut  M.   Munandar   (1993   :   18)   bahwa

penJualan  atau  (s&leg)  adalah  :
"  Hagil    pen,iualan    barang-barang    yang      men`1adi

obvek    usaha  pokok  peruBahaan.  Eagi    peruBahaan
perdagangan      adaJ.ah    haE!il    penjualan      bariang
dagangannya  sedangkan  bagi  penJualan    induE!tri,
penJualan    merupakan    haBil    penJualan      barang
h&E]il  produkslnya. ..

Dari    definlsi    tergebut  di  ataB    terdapat    dua

baglan  pengertian  yaltu  :
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1.   GrogB      Sales     (penjualan    bruto)       yaitu      semua

penjualan      I:ebelum    dilmrangi    dengan      ber`bagal
potongan  at,au        pengur.angan-pengurangan  lainnya.

Z.  Net,    sales    (pen`iualan    netto)    yaitu      penjualan
bersih    yang  Budah    diperhitungkan    (dikurangkan)

dengan          berbagai    pot,ongan    dan      pengurangan-

pengurangani  lalnnya..

Dari  keseluruhan  defenisi  tersebut,  menundukkan
bahwa    pen,iualan    adalah  Junlah    yang    dibedakan    ke

dalam  suatu  periode  akuntansi.

Berik.ut  ini,  inenurut  Ikatan  Akuntansi  Indonesia

(1994     :   31)  dalam  prakt,eknya,   penjualan    itu    dapat
diakui  pada  saat  sebagaj.  ber.ikut   :

''  1.   Pada  saat.  penjualan

2.   .Pa.da  saat  pembay&ran  diter.1.rna...

Dari    `1raian    di  at,as    dapat    di,ielaskan    bahwa

hasil  pen`iual&n  diakui  pada  saat   :

ad.J..   Pada  saat.  pen`jualal.

Dari    segi    yuridi8  pen.iualan    dapat    dianggap

selegai    dengan    penyerahan    hak    mill.k      at,aE!

barang  yang  bersangkutan  kepada  pembeli  tetapi

berpindahnya    hak  dl  alas  merupakan    per'Boalan

t,eknik    yang    rumit    hingga    untuk    membukickan
` haBil    penjualan  sehari-hari    tidak    diberikan

perhatian      yang      mendalam      pada      segi-segi

yuridiEjnya.
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ad.2.  Pada saat pembayaran diterima

Ada     usaha-usaha     yang     menggunakan     dasar     tunai,

meskipun  penyerahan  barang  atau  jasa  telah  dilakukan

dalam  masa sebelumnya.  Alasan  umum untuk  pemakajan

cara ini adalah kemungkinan pembatalan penjualan.

Dengan  meneliti  dan  mempelajari  definisi-definisi  yang

telah  dikemukakan  oleh  para  ahli  tersebut  di  atas  maka.

dapat diambil  kesimpulan  bahwa  :

a.     penjualan     merupali-an     suatu    proses     pen}iampaian

barang  dan jasa  dart  produsen  ke  konsumen.   Proses

'ini   merupakan   suatu   proses   pertukaran   sedangkan

pengertian   barang   dan  jasa   di   sini   dapat   diperluas

menjadj    kebutuhan    dan    keinginan    manusia.    Jadi

meliputi   barang   dan  jasa,   uang,   tenaga,   \\r.aktu   dan

lain-lain.

b.     Penjualan  merupakan  suati}  sjstein  keseluruhan  yang

saling  mempengaruhi  dan  terintegrasi..   Direncanakan

untuk       memuaskan       kebutuhan       dan       keinginan

konsumen.  `Tadi  dalam  lial  ini  termasul-pula  keahlian

dalam    menentukan   strategi    tentang   produk:    harga

pendistribusian,  promosj  dan  lain-lain.
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c>.   Pen`iualan      mer.upakan      keglatan      manusia.

Kegiai?an      ini    bertm.tuan    unt.uk      mencapai

kepuagan    pihak-pihak    yang      bergang]mtan.

Keuntungan        yang      d i pero i eh        merupakan

kepuasan      bagi    produgen    serta      menjamin

kelangsungan.    ugahanya.     Hal      ini      dapat

dicapai.  mel`a.Iui  kepuaBan-kepuagan    konsumen

k aren a        t e r'penuhi nva      kebutuhan        8 ert, a

keinginan  mereka.

Uraian      di       atas.    inencer`minkan        pengertian

pen`iualan       modern    dimEina    perusahaan      menempatkan

lronsi]men    dan    kebutuhannya  sebagai  titik    pusat    di

bidang  usahanya.

Sebaga]mana    diketahui    dalam  keadaan     '.Ekonomic     of

relative    P].enty"    yang    menjadi    masalah      bukanlah
''how    to    product"  akan  bet,api   `'how    to    market    the

pr,oduct .. -

Dengan  timbulnya  per'saingan  yang  tajam  diantara

par`a    penjual    yang    memasarkan    produkBinya,       m&ka

ber.I,ambah  sukarlah  masalah  pemasaran  yang    dihadapi,

terleblh    dimana    paE}ar    permintaan    gtatiB.       D&lam

keadaan    demikian  ini    perusahaan-perusahaan    selalu

mengadakari    penemuan-penemuan  baru    serta.   mempunyal

st.rategi-E:trategi    pena6aran    yang    akurat.    Apabila

tidak,    peruBahaan  itu  akan  dengan  mudah    disudut,kan

oJeh    papa    pesaing  yang  telah  agresif    dan    krea.tif
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dalam  pembaha;tidh  atau  penemuan  ide-1de  baru  ataupun

cara      baru      dalam    produksi ,       bent,uk      dan      cara

pen,Jualannya.

Untuk    mencapai  suatu  tujuan    dan.i    perusahaan,

maka       per`usahaan    harus       mempunyai       konsep-kc>nBep

penjualan  yang  dikelolah  secara  efektif  dan    efe8ien
oleh  tenaga  yahg  proposional.

Konsep  pen{jualan  seperti  yang  dikemukakan    oleh

Phj.lip     Kotler     (1905   :   20)   dalam    buku    DaB&r`-Dasar

Pemasar.an  mengat,akan  bahwa   :
"   KonE!ep    penJualan    lnenyatakan    bahwa       ]ronsumen

t.idak      a.kan      membell     cukup      b,anyak      produk
terkecuali    or'ganisasl  men,ialankan  Buatu    usaha
promos.i  dan    penjualan  yang  kokoh.'.

Pendapat,    Philip  Kotler  disini  menekank&n    pads

usaha    men,jalankan  t,ekn].k  I)romosi  dan  men,iual    unt,uk

mendapatkan  om21,et  pen.jualan  yang  lebih  banyak,   untuk

inencapai    ini  diper`lukan  penelitian  atas    aktivitaE}-

aktivitas        pens ualan ,        mengetahui        alternat if-
alt,ernatlf    dan    alat-aJ.at    pembantu    yang    tersedia

kemudian  pemi].ihan  altermatif  yang  paling  tepat    dan

see,uai.    A]ternatif  yang  dipilih  itu    minimal    harus

meu`iamin  adanya  pengendaliau  intern  dalam    aktivit`as

pen`J`]aJ.an  dan  t,erdapatnya  keseimbangan  antara    biaya

dan  faedahnya.

Dengan  demikian  dalam  menentukan    kebi`jakganaan

yang      dijalankan      dalam    rangk&      penjua.lan      ini,
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pimpinan      peru8ahaan    E5enantiaE5a      dltuntut      untuk

mengambil  kebijak6anaan  E;ecara  t.epat.

`Tenls  penJualan  yang  lazim  dikenal  ad&lah    pen.iua.lan

tunai  dan  pen,iualan  kredib  yang  mama  akan  diter`apkan

tergantung  dari  kebiJakBanaan  dan  kondisi  peruBahaan

at,au    masvarakatnya.  Pen,iualan  tunai  terJadi    dengan

adanya    tranBaksl  penyer`ahan  barang    dan    penerlmaan

uang      pada    saat    yang    bersama8n       dan       t.erkadang

penju&lan    tunai    memberlhan    beberapa    kelonggapan,

m] ET.alnya    dengan  se.I.v.Is  cuma-cuma,   pemot,ongan     t,unai

dan  la].n-lain.

2.2.  Pengert,lan  Pen,iualan  Hredit

I)alam    rangka    uB&ha  untuk    memper`beBar    volume

pen,}uaJ.afi    suatu  perusa.haan,     kebanyakan    perusahaan

besar  menJual  produksj.nya  dengan  sigtem  kredit. I

Menur`ut,     Bambang     Riyant.o     (1979   :      76)     dalam    buku
"  Dasar`-dasar  Pen`iua].an   `',   mengemukakan  bahwa   :

"  Pen`iualan    k.redit    t,idak.    segera      menghasilkan
penerimaan      hag     ( cash )       tetapi      menimbulkan
piutang    langganan    dan  set.elah    kemudian    pada
hard.    .iatuhnva.,   t,erJadl  allran  k&s  maBuk     (cash
flow)    yang    berasal  dari    pengunpulan    piut,ang
terE5ebut `. .

Dengan    demikian  maka  pint,ang  merupakan    elemen

modal  ken.1a  yang  `juga  gel.alu  dalam  ke&daan    berputar

secara    terus  menerug  dalam  rantai  perput,aran    moc]Eil

kerja   yaltu  has    ---- lnventoriy ----- piutang ----- ka8.

Dalam  keadaan  yang  normaJ.  dan  dlmana  penJualan    pada
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umumya      dllaksanakan      dengan      krtedit,        piutarig

mempunyai    tingkat    li]niiditag  yang    termyata    lebih

tinggi    daripada  inventciriy,  k&pena    perputaran    d&r.i

p]utang    ke    kas    membut.uhkan    satu    langkah      sa,ia.

Melalui    piutang  make  hal  yang  gangat    penting    bagi

perur,ahaan    yakni  men.iual  produknva    dengan    kredit.

ManaJ emen      plutang    ter`utama      menyanglnit      masalah

pengendalian        ,3 umlah        dan        besarnya        put,ang ,

pengendalian      pemberlan    dan      pengumpulan      Jumlah

piutang    dan  evaluasi  terhadap polit,ik    kredit    yang
di5alankan  oleh  peruBahaan.

Menurut  Barnbang  Rivanto   (1979   :   77)   8elan,iutnva

mengemukakan  tentang  faktor.-faktor  yang  mempengaruhi

beg,ar  ker,iJ.nya  investasi  p.Iutang  sebagai  berikut   :

1.   Volume  penjualar\  kredit

a.   Svarat  pembavaran  pen.jualan  kz.edit,

3.   Ketentuan  tentang  pembatasan  kredit

4.   KebijakET,anaan  dalaln  pengumpulan  piutang

5.   Kebiasaan  membayar  I?ara  langganan

ad.1.   Volu]ne  Per].jualan  Kredlt

Semakln    beBar  ppoporgi  penJualan  kredit    daril

kese luruhan      penjualan      memperbesar      junlah

i.nvestaE3`1     di     dalam  plutang.     Dengan     semakin

be6arnya      vo].ume    penjualan      kr.edit      getiap

t,ahunnva      bet`art i    bahwa      perue;ahaan      harus

mepvediakan  investagi  yang  leblh  beE5ar  bagl  di
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dalam    piutang.    Makin    besar    ,Junlah    piutang

ber`&rt-i    mE`kin    besar  pula    resikonya,     bet.&pi

berBamaan    dengan  itu  Jugs     dap&t    memperbeBari
'.  profit,ability  "  per'usahaan.

Eid.Z!.   Svarat;  Fembavaran  PenJual&n  Kr.edit

Svarat      pembayaran    penjualan    kredit      dapab

berEjifat  ketat  atau  lunak,   apabila    perusah&an

menetapkan    §yarat    pembayaran    ketat,    berartl

perusah&oin       leblh    mengutamakan      ke6elamatan

kredit.  dar`i  pada  pertimbangan    profitabilitaB.

Syarat  yang  ketat  ml8alnya  da`lam  ben+,uk    bates

waktu      pembayaran      yang      bersifat      pendek ,

pembebanan    bunga  yang  besar    pads    pembayaran

piutang  yang  terlambat.

a.d.3.   Ketent,;,itan  Tent;ang  Pembatasan  Kred±t;         .

Dalam      pen,jualan    kredit      per`uBahaan      dapat

meneta.pkan    bataB  maksimal  bungs    kredit    yang

diberikan    lsepada    par`a    langganEinnya    bepart,i

makin    besar    pula    dane    yang    dllnvestasikan

dalam      piutang.       Demikian      pul a      ket.entuan

mengenai    slap    yang    diberi    kredit.     Semakin

selektif    papa    .I.angganan yang    diberi    kredit.

akan      memperkecll    jumlah       invest,a8i       d&lam

piutang,     sehlngga    pembata6an    kredit,    disini
beriBifat    ku&11t,atif  maupun    kuemtltatif    yang

menguntungkan  peruE;ahaan.
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ad. 4.   KeblJaksariaan  I)alam  Pengumpulan  Plut;ang

PeruE5chaan    dapat    menJalankan      kebi3aksanaan

pengumpulan  .piutang  gecara  aktlf    dan    fasif.
PeruE;ahaan    kebijaksanaan  8ecara    aktif    dalam

perigumpu`1an  piutang  akan  mempunyai  pengeluaran

uang      yang      lebih    besar      unt,uk      membiayai

akt i I it as        pengumpul an      p iutang        ter. a ebut

dibandingkan      dengan    peru6ahaan    lain      yang

menjalankdn    keblJakBanaannya    Becara      pasti.

Pe ru g ahaan        yang        d i sebut,kan          t, end ahu lu

kemungkinan  mempimyai  investaBl  dalam    plutang

yang    lebih    kecil    daripada    perusahaan    yang
diBebutkan        kemudlan.         Tetapi           bi&sanva

peru s ahaan      hanya      akan      men g adakan      us aha

tanbahan    da].am    pengumpu].an    piutang    apabila

biaya  u8aha  tldak  melampaui  besarnya    tambahan

revenue , yang  diperoleh,   kar'ena    adanya    usaha

ter'sebut,.         Jadi      perusahaan      t,idak        akan

mengeluarkan    uang    gebesar  Rp.     1000,-    untuk

mengumpulkan  piutang  sebesar  Rp.   500,-.

ad.5.   Keb±asaan  Memhav&r  Para  Langganan

Ada       sebagian       I.angganan       yang         mempunyai

kebiasaari    untuk  membayar    dengan    menggunakan

ke§empatan    mendapatkan  cash  discount  dan    ada

pula      sebagian    langganan    lain    yang      tidak
menggunakan    kesempatan    tersebut.       Per'bedaan
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car`a      membavar    ini    tergantung  '   dari      card

penilaian  merk  terhadap  mama  yang( lebih    mampu

antar  kedua  alternatif  tepE3ebut.  Apabila  suatu

per.usahaan  telah  menetapken  syarat    pembayaran

2/10/net  30  p&ra  langganan  dihadabkan  pada  dud
I

altermatif      t,er`sebut    yaitu      apakah      mereka

membayap    pada    hapl    ke   10  at&u  i  hapi    ke     30

seouc]ah  barang  diterima.

Alternatlf      pertama    adal&h    ap&bila      mepek&

membavar    pada    hari  ke  30  .yang    ini    berar.t.i

mereka    akan    membelanJai     Bepenthny&       dengan

kredit        penjualan         (kredit,      I  leverar)sir ).

Alteru.a.tit      kedua       ialah      .iike      peruE5ahaan

meJnbayar    pada  hari  ke  10     dengar!    mendapatkan

cash    discount,     2  %.     Pada    unumny&     langganan

lebih    menyukai    pembayar`an  pada'  hari    ke     10

kapena  mendapatkan  cash  dlBcount  priod    dengari

memin,jam    uangnva.  dari  bank  yang  pada    umumnya

dengan      tlngkat    bunga    yang      t,elah      pendah

daripada  bunga  ]medlt,  leveransir.

Keblasaan  papa  langganan  untuk  membayar    dalam

c;ash    discount    pricld    atau    segudahnya      akan

mempunyai    efek    terhadap    besardya    invest&sl

dalam    piut,ang.  Apabila  sebagaian    beE;ar    par.a

langganan    membayar'  di  dalam  sewaktu    diBcc)unt,

prj.od    maka  dana  yang  t,ert,anam    dalam    piutang
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akan.1ebih  bebas  yang  berarti  akan  lebih  kecil

inveE;tasi  dalam  piutang.

Se|?erti    halnya  pada  inventory,`  dalBm    plutang

pun  mengenal  pola  persediaannya  besi  Has    atau

pergediaan      minimal ,       yaitu      yang      disebut

persediaan    besi  debitur'  dan    at,au    persediaan
inti    debitur`.  .Pepsed.iaan  beBi  debltur    adalah

saldo  piutang  yang  secara  terus  menerus  selalu

tertanam  dalam  perusah&an  gebagai  ak<ibat    dar.i

adanva    ,iangka    waktu A  kredit    yang    diberikan

kepada    langganan    atau  deblturi.    Dengan    kata

I.aim  dapat  diberikan  sebagaj.  kr.edit    penjualan

untuk  n`emper'tahankan  ]{r'edi.t   sa].es  yang    normal

dan     `iumJ.ah  inl  merupakan  inti     fenomena    dari

kebutuhan  yang  diinvestEisikan  dalam  piut,ang.

Bambang       Riyantc>        ( 1979        :        177 )        kembal i

mengemukakan  tentang  penJualan  kr'edit  bahwa   :
"  Kred].t,  penjualan  mer`upakan  kredit  perniagaan

(t,r`ade       credit)     dan    kr`edit     inl      teriJadi
apabila    pen`jualan    terhadap    8uabu      produk
dilakukan  dengan  kredlt".

Unt.uk    itu    ter'kadang    perusahaan      memberikan

kebi,jak8ana&n    pemilikan  barang  secara    kredit

atau  tenggang  waktu  pembavaran  beberapa    bulan

lenanva    untuk  melunasi  hutang-hutangny&,    hal

inj.     Iebih    me.ringankan    bagi    par.a      konsumen

termasuk  golougan  meneng&h  ke  bawah.
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Pen,iualan    kredit  geping  pula    disebut    dengan
I

pen3ualan        ciollan ,       hal       ini        mempunya'i

pengeLtian    yang    hampir     E}ana    dan    mempunyai

t,uauan    yang.    same    sepert.i    vane      diJelaskan
i

beberapa.,  pa.Ear  di  bawah  ini.

Hadortti     Yunus  dan  Her.mant,i   (1981   :   106)     dalam
)

buku  Pkuntansi  Lan.iutan,  memberikan  pengertian

menge;nai:  pen,iualan  cicilan  sebagai  berikut   :
"  Pen'jualan    clcilan    adalah    penJualan      yang

diJ,takukan  E;ecar`a  ber'tahap  vaitu   :
a.  :Pada  Baat,  barang-barang  diber.ike.n    kepada

lpembeli ,       pen,iua.I.    menerima      pembayaran
(pert,ama  seganda  harga  penjualan ,

b,.   S.i.st.anva       dicicil     da.1.am    bebera|>a       kali
(pembavaran " .

Mengenai  per,ian`1ian  t,ersebut,,   Hador.i  Yunus  dan
\

Herimdnto  mengemukcikan  bahwa   :

1.   P¢r`1an`i.tan  penjualan  ber.syarat   (conditional

:£:::ahk::nt::¥:pL d±:r:tagba:::fug   ::::E
bera.da  di  tangan  penJual  Bampai    seluruhnya
p¢mbayaran  sudah  luna6.

Z.   Pa.da    gaat    per.ion.ii&n    ditandatangani     dan
pembavar.an    pertama    dilakukan`,     hah    mllik
diBer`ahkan    kepa.da    pembeli    tetapi     dengan

:£ngg:€:±=:n    pen`]ualan  yang  belum    dibayar
3.   .Half    milik    at.a5    bartang    untuk       6ement,ar&

d|E;erahk&n       kepada     Buatu    bad&n       ..fruBt"

£€:t]::i ,  8b¥::£fr::gb:g:;::chfiLun£:i   :5::
barang-barang  .itw  kepada  pembeli.

4..   Bel.1.   sewa   (lease-T>ur  chase)   dimana    bartang-

38:b=S]. ,  yp¥gbay::::h  c|8±;:La%an d±::E:g:
sewa    sampa.i.  harga.  pembelian  dalam    kontrak
talah    dlbav&r  luna6  bapu  BeBudah    ltu    hah
milik  berpindah  kepada  pembeli.
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Dari  kedua  pendapat  yang  dlberikan  oleh  Hadori

dan    Hermant,o  mengenai  penjualan  cicilan    atau

kredit,,    maka    dapat  disimpulkan    yaitu    bahwa

penjualan    cicilan  adalah  mer`upakan    penJualan

barang    atau    ,jasa  secara  bertahap    yang    mama

waktu    pembayarannya    memer`1ukan    waktu       yang

culmp      lama,     namun    perlu    diketahui      bahwa

pen`iualari  cicilan  ini  di.1akukan  kons`rmen    yang

memenuhi  persvat`atan  misalnya  keprihadian  ate.u

lrioral  dari  papa  Qalon  debitur,   kemampuan  untuk

membayar  hutanguya  dan  la.in-lain.

Bent,`]k-bent,uk  perjan,i lan  pen.iualan  kr`edit

tersebut,    dj.  atas  biasanya  dilak8anakan    untuk

barang-barang    tidak  berger.ak.     Untuk    barang-

barang    bergertak  (barang  dagangan)   dapat    pula.

dilakukan    dengan    syarat,    dan    jaminan      yang

diadakan    antara    pen,iual  dan    pembeli    dengan

syarat  dan  `jaminan  yang  Baling    menguntungkan,

khususnya      dari    pihak    penjual    tidak.      akan

d.i.rugikqn  terla.Iu  be6ar  apabila  terjadi  dimana

pembell  tidak  memenuhj.  kewaJ i.bannya.

Meg.kipun     dalam    hal     bidalE       dipenuhinya

kewaj iban-kewa`i iban       o].eh    pembeli ,       pen,jual

mempunyai  hah  mj.J.ik  kembali  barang-barang  yang

t,elah    digerahkcannya  tetapi  nilal  sisa    barang

yang    I,eJ.ah  dimiliki  kembali  itu  mungkin    akan
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men,jadi    lebih  I.endah  dar`i    nilai    berdaE;arkan

perhitungan  yang  8esuai  dengan  pepdanJian  yang

add,     gehingga  dalam  pemllikan    kemball    dap&t

menimbulkan  kerugian  bagi  plhak  |IenJual.

Untuk        menghindari      atau        menghrangi

kemungkinari      kerugian    yang      terjadi      dalam

pemil ik&n         kembal.i. ,         make         pertlmbangan-

pertimbangan    yang    harus    diperhatikan      oleh

pen,iual    adalah  BebEigEii  berikut    Bepertl    yang

dijeJ.askar}    Hadori  Yunus  dan  Hermanto   (1992     :

1.10)   da].am  buku   .'Amint,angi  Keuangan     Lanjutan..

memberikan    I)edoman-pedoman  untuk    menghindar`i

ker.ugj.an-kerugian  yaltu  :

1.   Besarnya  pembayaran  pertama   (down    payment)
haruB  cukup  unt`ck  menutup  semua  kemungkinan
ter.jadinya  penyusutan  (penghapusan )  bar.ang-
baricang    bepEsanglnit,an  dalam  1?epiode     clcllan
t,ahun  pertama.

2.  Jangka    waktu  pembayar.an    diantara    cicilan
yang  E3atu  dengan  yang  lain  hendaknya    tidak
t,erlalu    lama,  kalau  tidak  dapat,    kelebihan
dari  satu  tahun  ].amanya.

3.   Besar'nva         pe,mbavaran         per`i ode           harug
dlperhitungken      cu]nip    untuk      kemungklnan
menutupi    nilai  baran`g  baru  men`1adl    barang
bekaB       gel.ama     .i &r`gka       waktu       pembayaran
ber.|]"tnya.

Ketiga    pertimbangan  yang  digebutkan    di

atas    merupakan    hal  yang  paling    utama    dalam

melalmkan    pendualan  kredit,   teriutama    t.entang

penjualan    kredlt  yang    pembayarannya    memakan

wakt.u  yang  cukup  lama.
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2.3.  Peranan   Po.I.a  PenJualan  Dalan   Kegiatan   Operagional

Perusahaan

Sie}t,em  pemasaran  memegang  per`anan  penting  dala]n

suatu  perusahaan.  Hal  ini  digebabkan  karena    rna.iunya

teknologi    di    berbagai    bidang    termasuk    teknologi

penJualan  dimaina  lahlrnya  polo-pola  pendualan  mc)dern

dalam  era  per.saingan  pangsa  pasar.

Deng&n  demikian  timbul  maBalah-`d-lmana    produkBi

t,idak       se imbang      dengan      `iumlah      konsunen      yang

membutuhkan      pro duk      t e rg ebut      B eh ingga      t e r,i adi

kelebihan    pr`oduks]..   Keadaan  ini  merupakan    keJadian

yang    Bering    dlalani  berbagai    periusahaan    Behingga

memer`.1ukan    suat,u    pola-pola    penjualan    yang    dapat

memo,gang  k.egiatan  lancarnya  peruE5ahaan.

Par`a               eksekutif            pemasaran               haru6

menglndent].fikaBi    berbagai  1?eluang  dalam    penJua.lan

yang    d.tciptakan    oleh    adanya    ke,iadian      perubahan

lingkungan,     menurut    Philip    Kothler     (1987     :     62)

mengemukakan  bahwa   :
"  Peluang    pen`jualan    adalah    satu    keadaan    yang

men'&r.i.k  untuk  keglatan  penjualan  dimana    setiap
perusahaan    tertent.u    akan    mer.aih      keunt,ungan
bersalng  dari  berbagai  peluang  it,u  sendiri  akan
kemungkinan  keberhasilan  perusahaan  dari  setiap
peluang  yang  adaL".

Dengan    demikian,     pentingnya    pemasaran       bagi

setiap    pe,rusahaan  yang  berkembang  di    negara-negara

ma`iu    maupun    negara-negara  yang     gedang    berkembang
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d imam a        peru 8 ahaan-per`'u a ahaan      t er E!ebut         ge i a lu

memperhatikan      pemasaran    kar.ena    mengharap      bahwa

keglatan    produksi  yang  f3elalu  meningkat    memerlukan

kegiatan  pemaE5ar`an  yang  agree;if .

Faktor      lnilah    yang    merupakan      Balah      gatu

penun`iang    ut,ama  bagi  keberhagilan  ouat,u    perugahaan
t,er.utana    dalam    merebut    daerah    pemasaran    (market

•,€
share)     yangL    ].ebih     J.uas.     Dengan    demikian    secara

tertutup    perusahaan-.perusahaan    yang    m&slh      kecil

selalu    iner`ubah  pola  pendi8t,ribusiannya    atas    haE5il

produks].nya  da.lam  bldang  pemasaran.   Sehlngga    dewaE}a

ini  diharap}ran  adanva  suatu  pret  c]alam  car.a  berpikir

yang  berorientasikan  pada  pemagaran+

Seperti    negara-negara  yang  maju  dapat    dilihat
betapa    pentir`gny&  marketing  seperti  yang    diarahkan

a.1eh  seorang  pem|mpin  Init,ec  Stat,es  CorporELtion  yang

dlkutlp    oleh    Winardl     (1971     :     2)     dalam    bukunya

Principle  of  Mar`keting  sebagai  berikut,   :
I.   Saya    lebih  suka  memillh  E;ebuah  pasar    daripEida

memilih  keunt,ungan  pabr`ik.'.

Dar`i  permyataan  dl  at&B,   penulls  dapat    men&rlk

Suatu  ke6impu].&n  bahwa  per`nvat,aan  untuk  membeli     dan

mempertahankan    hah    mllik  alas  sebuah    pabrik,    hal

mama    yang  pada  ha]rekat.nya  memberi  hak  milik    fislk,

tetapi      ha.k    millk    Stag    sebuah    paE}ar      merupakan

persoalan    la3.n.   Tetapi  harus  diingat    bahwa    sebuah

paBar  buk.an  dimilik].  melainkEin  dilayani.

I
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Dari  berbagai  |>endapat,  yang  dlkut,ip  gebelumya,

membe I.1kan       pemahaman       b ahwa       peruE}ahaan         da 1 am

menetapkan    keblJaksanaan    pemasaran    yang      efektif   .

perJ.u    memperhatikan  dan  mempertimbangkan  empat,     (4)

variabel    1?c)kok    yang  terdapat  dalam    marketing    mix

yait.u  :

a.   Prodiik

b.   Harga

c.   Promo6i

d.   Distr.tb.usi

Adapun  penilaian  reslko  kredit  dan    penyaringan

pars    langganan    ada.lab    pesiko    tidak      terbayarmya

kredit    yang  telah  diberikan  kepada  papa    langganan,

s eh i.ngga       a ebe I.urn       pe riu a ahaan       memutuBkan       untuk

menyetujui  perm].ntaan  atau  pemberian  plutang    kepada

p&r&     |@inggar`auu    make  didagari  oleh     lim     ..C"     yang

meliputi    Charact,er,   Capa6ity,     Capital,     Colatepal,

dan      Cond i t i onB       dimana      Charact, e r         menunJ ukkan

]remungkinan    atau  pr.obabilitas  dari    langganan    yang

secapa    Jujur    bet`usaha    untuk    memenuhi    kewaJiban-

kewaJibannva.     Faktor    ini    E}angat,    penting      karena

E}etiap  trtansakBi  kredlt  mengandung  kes&nggupan  untuk

membayam      Capagity      adalah    diukur      oleh      po6isi

fiunns lal        peru8ahaan      dan      Condit ions        adalah

dicerminkan      oleh    aktiva    dari      langganan      serta

pengar'uh     langE5ung  dari  trend  ekonomi    pada    umumnya
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t. e rna d ap        peru Bahaan      vans      ben sangkut an        at au

I)erkembangan    lchusus    dalam    suatu    bidang      ekonomi

tertentu      yang    mungkin    mempunyai    efek      berh&dap

kemampuan  par.a  langganan.

Selan`tutnva    perlu    dit,ambahkan    bahwa      dengan

E)emak.in  berkembangnya  dunia  uBaha  unumnya  dan    dunla

i.ndu8tri    pada_    ]thususnva  dl  Indonesia    dewa8a    ini,

maka.       tu,juan       dari     mama.1 emen       peruBah&&n       d&lam

memperoleh      kont,inuita6    adalah      dengan      ber.usaha

memperoleh  at,au  men'dapatkan  keuntungan  yang    optimal

aE!ar    t,ujuan  tersebut  dapat  dicapai    dan    diperlukan

adanya  menaJemen  yang  efesien  dan  mampu    menciptakan

Suat,u          rangkaian-rangkaian          ker`i agama          yang

terc)rg.anl.s].I.  dengan  balk  antara  maslng-maging  fung8i

yang  ada  daJ.aln  per`usahaan.

Deng&n  adanya  manajemen  yang  efesien  akan  dap&t,

t,er.capai     `iaJ.1nan  hubungan  timbal  b&].ik    dan    saJ.ing

menun,jang    ant,ara.    fungsl  yang    satu    dengan    fungEii

lainnya.       Serta      kr.i.t,er] a      yang      pent.ing      dalam

penyuBunan    organisas].    perugaha&n    yang      efesiensi

ada`lah    §ampai     seberar}Ei    jauh     suatu    b&gian    dalam

or'ganisasi  perusahaan  mempunyai  kedudukan  yang  bebaB

dan  berdir.1  6endiri  diantar`a  bagian  peny`impangan  dan

bagian     pencatatan      yang    blasa      disebut      dengan

a]"ntanB] .
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Dari    pengept].an  di  atas,  telah  jela81ah    bahwa

al{t].I I.tag    perusahaan  bukanlah    semata-mata    menjual

barang      atau    .Jasa    yang    dihasilkan    oleh      Bebuah

keg].atan    8ebelum    bar`ang  dibelikan    ,Juga    mer`upakan

kegiatan    pemaEiar&n.     Salah    satu    cbntoh,     mif5alnya

suatu      perusahaan    yang    mempunyai    pr`ogram      unt,uk

mengembangkan  produknya  dalam  hal  lni  lebih    dikenal

dengan     .'ProduQt     I)evelc)pment,".     Maka    kegiatan     ini

met`upakan    salah    satu    kegiatan    pemaE5aran      karena

kegiat,an    tersebut    dia`iukan    ba.ik    secar.a    langsung

dalam    mempet`lancar    a.rms  barang    dari    produsen    ke

konsumen  sehingga  kr.edit  permint.aan  efekt,if  meskipun

kegiatan  t,erE!ebut  dapat  dimasukkan  sebagai    ke,giatan

pemasaran.       I)iper.lukan    penelj.tian      ].ebih       lan,jut

sehingga    dapat,  dibuktikan  bahw&  keg].a.tarn    pemasaran

t,ersebut    mempunyai  pengariuh  yang  denikian    besarnya

terhadap  kelancapan  arus  barang  dan  Jasa  yang    dapat

menimbulkan  efekt,ifitaB  permint,aan.
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3.1.  Metodologi  Penel].t.i.an

Untuk    mehdulnmg  ]selancaran    penuliE;an    skripBi

ini    make    dibutuhkan  ge.jumlah    data    dan    iufor.magi

serta    peraJ.atan  t,eoritiE;.  0leh  karena    itu    sebelum

penulisan    ini    dimu].&i    a.tau    dil&n,jutkan    terlebih
dahuJ.u       d iadakan       pene.1. it,lan ,       unt,uk         menun`J ang

k.e,lancaran    jalantrya    penelltian  make.    perlu    adanya

a.uat,u  met,ode  dalam  me.lak8anakan  penelitian  tersebut.

Adapim    metc>de  penellt,ion  yang  digunakan    dalam    hal

ini  ada]ah  €ebagai  berikut   :

3.1.1.  Penel.i.tian  lapangan

Penelit,lan    I.apangan   (field  r`esearch)     adalah

penelitian    yang    dilakukan  secara    langsung    pada

obvek    penelitian    dengan.'menelit.i    hal-hal    yang

berhub`mgan    dengan    materi  pembahaBan.     Dat,a    ini

dipero.I.eh  dengan  cara  :

-Wawancara    yaltu    card    mempero].eh    data    dengan.

mengadakan    tanya    jawab    secara    ].angsung    p,ada

p].mpinan      perusahaan    serta      karyawan-karyawan

stafnva.
-  Observagi    yait.u    car.a    memper.oleh    data    dengan

mengadakan    pengamat,an  langsung  pada    UD.     SUKMA

JAYA  8aat,  transaksi  dengan  pembeli.
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3.1. 2.  Penelitian  EepuBtckaan

Penelit.lan    kepustakaan    (library      research)

adalah  pene.lltian  yang  dilakukan  untuk    memperoleh

sedumlah    dat,a  meJ.alui    peralatan-peralatan    dasar

teori    sebagai  peral.atan  pokok    untuk    menganallsa

maBalah    pokok.     Penelitian  ini    dilakukan    dengan

`Jalan    membaca.  dan  mempe].a,iari  beberap&    llteratur

dan    t,u.1.isan-tulisan  serta  karangan-karangan    yang

berkaltan  dengan  materi  peml].1gan.

3`2.   Sumber  dan  Card  Pengun]pulan  Data

Untuk    mendapat,kan  se.iumlah  dat,a  dan    informEisi

yang  diperlukan  dalam  rangka  penulisan  skripsi    ini,

penulis    menghubungi  beberapa.  sumber  yang    merupakan

data    pr.imer    atau  ddt.a  yang  belum  diolah    dan    data

sekunder    atau  data  yang  t,ersedia    dELlam    penelitlan

ini  yaitu  =

a.   Pimpinan    per'usahaan  sekallgu8  merupakan    pemilik

dari  per`usaha.an  UD.   SUKMA  JAYA  d.i.  Makassar.

b.   Papa     Karvawan     UD.      SUKMA     JAYA     yang    berkaitan

dengan  meter.i  yang  dibutuhkan  dalam  1?enulisan.

Sedang    t,e]mik  pengumpulan  data  yang    digunakan

ada.lab  Bebagaj.  berikut,   :

a.   Me.1.akukan       observasl       ].ang6ung       pada         I okasi

pez`usahaan    untuk  melakukan    penganatan    langsung

t.erhadap kegiatan  perusahaan.
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b.  Mela]n]kan    wawancar.a    atau    tanya    Jawab      dengan

8umber  informagi  mengenai  hal-hal  yang    ber`kaitan

dengan  pembah&sau  yang  ditelitl.

3.3.  Metode  Analiai8

Metode    analiE;iB  atau  pertalat.an  yang    digunaker]

dalam    mengc)lan  data  penelltian    adalah    perE!eutatlf

dan    metode  Least  Square  untuk    melarfukan    pengujian

terhadap  hipoteBlg.

Met,ode  arlalisls  yang  digunakan  dalarn    penuli8an

ini  adalah  sebagai  berikut  :
a.  Analisls  Kuall.t;atlf

Anal i si €.        kual it.at if        ber`tu.i uan        untulE

mengetahuj.    tingk&t  perkembangan    pen,iua.lan    yang

t.elah    die.a.pal  se`iak  bulan  Januari  sampai    dengan

bulan       Degember`    tahun    199a.     hal       ini       dalam

menghadapj.    ketatnva  persaingan    dari    perusahaar}

yang  Be,Jeni.a.

Pada  ana].IE;is  .tni  digunak&n  konE;ep    &nalisis

mariketing  mix  yang  t,erdlrii  dart  anallgis  :

1.   Analisis  Produk

2.   Anali.s].a  Harga

3.   AnaJ.isig  Digt,ribusj.

4.   Ana.1isls  Promosi

b~   Amalisis  Kuantit,at;1f

Ana]. i a.i.a         kuant i.tat,if      bertm,juan        untuk

menge t ahu i      t ingkat      pe rkemb angan        penc apa i an
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persentase  penjualan  dan  proyeksi  penjualan  dimasa  yang  akan

datang

Anal isi s kuant].tatif menggunakan rumus sebagai berikut :

1.    Analisis Penjunlan Kredit; untuk mengetahui seberapa besar penjualan

kredit  dibanding  dengan  penjunlan  total  peusahcan,  dengan  runus

sebagai berikut :

PersentasepenjualanKredit
PenjulanKredit

PenjijalanTotaJ
.\.]00%

2.    Analisis  Peramalan  Penjualan;  untuk  mengetahui  besamya  volume

penjunlan.

Rumus Least Square : Yt = a + bx

'mana

Yt    =   Ramalaii penjualan padatahunket

x      =  Periode\\Jaktupenjunlantahimket

a dan b        =  Parameter

3.4.    Definisi operasiona]  .

Dalam  definisi  operasional  ini  dijelaskan  mengenai  istilah-istilali

yang digunakan dalam penelitian dan dalam penulisan, sehi.ngga pandangan

penulis  serta pembaca bersatu  pada persepsi  yang sama.  Dengan  demikian

kesalahpahaman dapat dihindarkan.

Adapun    istilah-istilah    yang    penulis    senipat    haturkan    dalam

penulisan dan dalam  pembahasan ini berhubungan  dengan materi  }Jang ace

antara lain :

I.   Penjualan        kredit        adalah        siiatu        kesatuan        yang
•,

tidak terpisahkan     dalam   pemasaran     perusahaan,      akan
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tet,api  pen`iualan  vans  dilalmkan  berbentuk  piutang

dagang  dan  pembavar.annya  tidak  gecara  t,unai.

2.   Peningkatan      Market    share    adalah    ugaha      yang

d i I akukan        untuk      mengu&s ai         pangga        pag ar`

at&upun    usaha    perusahaan    memperluaig    .Jangkouan

pemasarannya .

3.   Volume  pen`iualan  adalah  banya]mya  penJualan    yang

dl. Iaksanakan      pe ru a ahaan      pada      lnirmn        waktu

tertentu.
4.   Teor3.-t,eori       pemasEiran    yang       cligunakan       dalam

pe,nuJ.i.sam       inj.     adEilah       pengert,lan      peuJualan,

riengert,lan  pen.iua.1.an  kredit.

5.   PerE5ent7ise       penJua].an       kredit       adalah      ukuran

besarnya    pen3ualan  kredit  yang  dinyatakan    dalam

per`usQhaan .

6.   Analisls    peramalan  pen,iuELlan  adalch.  upaya    untuk

mengetahul    beE!arnya    pen,jualan    yang    diramalkan

setahun  yang  akan  dat,ang.

7.   Metode     least  square  ad&lah  rumuB  akulnulasl    ya.ng

digunakan    untuk  mengetahui    perama].an    penjualan

dimasa  yang  akan  d8`tang.

8.   Ana.i.igis    market,ing  mix  adalah    konBep    pemaBaran

v&ng  d.iperuntukkan  dalam  penjualan  dan    d.tgunakan

`int,uk    memakeimalkan    kegiatan    penjualan    ppoduk

perusaliaan.
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4..1.   Anal.i8is  Perkembangan  Penjualan  (PemaBaz.an )

Perkemban.gen    penJualan     (pemaBaran),    merupakan

hagll        penjualan      clan      .pembelian      yang         te].ah

dilakganakau    selama  beberapa  tahun  atau  darl    bulan

ke      bulan r       Pa.da       perusahaan       ini      per.kembangan

pemaE!arannya    di.hitung    darl    bulan    pertama    Bampai

terakhlr  teJ.ah  men.ialani  pens.ngkat,an  yang  balk    dari

segi    pembelian    produksi  maupun    pen.Jualannya.     I]al

mama      meminjukkan     adal)ya    perkembangan      pemasaran

perusahaan  dalam  melaksanakan  kegiatannya.

f.ebagai    perusahaan  yang  bergerak  dalam    bidang

pemasa.ran    non  produksi,  maka  perusahaan    ini    tida.k

inenanggung    b.i,aya-biaya  produksi  t,etapi    biaya    yang

di.ke].uarkan    termaE!uk    biaya    pemasaran    mulai     dari

perge,rakan    barang    darj.  titik    produksi    sampai    ke
tangan      konsulnen    atau    proE!essing.       Produk      yang

d.i.E5a.1.urkan    perusahaan     ini    merupakan    produk    yang

dapat  digunakan  8ecara  langsung  imtuk  berbag&i  macam

bangunan  (r.eal  estate).

Peranan      perusahaan    ini    dalam      meningkatkan

kualit,as      pen`Jualannva    adalah    men.jamln      kepuasan

konsumen,     konsumen  yang  utama  dalam  perusahaan     ini.
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adalah  go].ongari  ma8yar`akat. bawah,   menengah,   atag  dan

umumnya      masyarakat    yang    lngin      memiliki      rumah

permanen  rna.upun  pada  pembuatan  kant,or  dan    perumahan

lad.unya.

Dengan       adanya      peningkatan      pembelian       dan

p enj ua lan       maka      pe ru a ahaan       s e_mak in      menanamk&n

k.epercayaan    pada    pihak  produsen  di    daerah    sentra

ppodukB].,      E;ehingga    produsen  EikEin     leblh    bepgg..1rah

menjual    bahan-bahan  bangunan  kepada  masyarakat,.     Di

sampiug    itu    perusahaan  selalu    memberikan    t,ingkat

harga  yang  sangat  bersaing  agar  produsen  mendapat,kan

keuntungan  yang  layck.

Pembe.IJ.ar2.     semen  yang     dilak6anakan    perusahaan

I.ni    leblb  banyak  darl  pabrik  produsen  yakni    pabr.ik

Semen    Tonasa  di  Kabupaten  Pangkep,     begitupun     juga

pada    pabrlk  Semen  Bosowa  dan  tidak  gemua    pembelian

yang  d.1J.a]mkan  per.uE}ahaan  inl   dengan  tunai  me].ainkan

juga  sebagian  di  kr`ed.1.t  akan  tetapl  sudah    merupakan

langganan    dengan    per`1anJian    ambil    barang      bayar

set e ngah      dan      pengamb i i an      b ar ang        ge i and utnya

dilunasi .

Unt"k  mengetahui  besarmva  pembelian  semen    yang

dila}fukan  peru8ahaan  selama  Set,ahun  ter`hitung    sejak

Januari     sampai    Degember`  I.998    dapat    dillhat.    pada

Tabel  1  beT`lkut   ini..
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Tabel    1
Perkembangan Pembelian Semen

UI). SUKMA   JAYA
Tahun 1993 -1997

Tallun
Produksi Semen

Tonasa Bosowa Jumlah

1993 1.726 1.230 2.9j6

1994 1.863 1.350 3.213

1995 2.118 1.865 3.983

1996 2.695 2.122 4.817

1997 3.297 2. .57 5 5.872

Jumlah 11.699 9.142 20.841

Rata-rata 2.340 I.182 4.168

Sumberdata    :      UD     SUKMA    JAYA,1998

Pada    Tabel    1    diatap,   terlihat   banyaknya   jumlah   pembelian   semen

perusahaan     ini     dari     tahun     1993-1997.     Jumlah     pembelian     pada     tahun

1993  terhitung Semen Tonasa  1.726  zak sedangkan Semen Bosowa 1.230 zak. Jadi

jumlah  pembelian  keseluruhan  dalam  tahun  1993  sebesar 2.956  zak  atau  rata-rata

246   zak   perbulannya.   Pada   tahun   1994   pembelian   semen  bosowa    sebanyak

1.350     zak    dan    Semen    Tonasa    sebanyak      1.863    zak,   jumlah    keseluruhan

dalam   tahun   1994    sebanyah-3..213   zak    atas   rata-rata   268  zak/bulan.   Pada

tahun  1995  jumlah  pembelian  semen  sebanyak  3.983  zak yaitu    Semen   Tonasa

2.118      zak  dan  Semen  Bosowa  1.865  zak  atau  rata-rata  332  zak  /  bulan.    Pada

tahun    1996     pembelian       semen      meningkat    dari    tahun    sebelumnya    yaitu

Semen   Tonasa      2.695      zak    jadi      mellingkat    j77   zak    dan   Semen   Bosowa
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2.122    zak    meningkat    dari    tahun    sebelumnya    sebanyak   247    zak,   jumlah

keseluruhan  pembelian   semen   tabun   1996   yaitu  4.817   zak   atau  rata-rata  401

zakfo.ulan.   Dan   pada   tahun   1997   total   pembelian   semen   sebanyak  5.872   zak

msing-masing Semen Tonasa  sebanyak 3.297  zak dan Semen Bosowa    sebanyak

2.575  zakjadipembelian      dalam     tahun     1997    rata-rata489zak   perbulannya.

Banyaknya     pembelian     semen   di  beberapa     penyalur   bahan   bangunan

ini     sebanyak    20.841   zak    selama    5    (lima)    taliun   terakhir    dan      pembelian

rata-rata     4.168     pertahun.

Untuk     mengetahui     besarnya       jumlah     penjualan     perusahaan       UD.

SUKMA       JAYA       selama       5    (lima)    tahun     terakbir     dapat    dilihat     pada

Tabel    2    berikut    ini.

Tabel   2
I'erkembangan Penjualan Semen

UD.   SUKMA   JAYA
Tahun   1993  -1997

Tahun
Volume Penjualan

Tunai  (%) Kredit   (%) Jumlah

1993 1.711   (58,52) I.213  (41,48) 2.924    (100)

1994 I.854  (58,19) I.332  (41,81) 3.186    (100)

`1995
2.105  (53,13) 1.857   (46>87) 3.962    (100)

1996 2.689  (56,00) 2.113  (44,00) 4.802    (loo)

1997 3.293  (56,16) 2.571  (43,84) 5.864    (100)

Julnlah 11.652  (56,19) 9.086  (43,81) 20.738    (100)

Rata-rata 2.331  (56,20) 1.817   (43,80) 4.148    (100)

Sumber   :   UD.      SUKMA    JAYA,      (I)atadiolallkembali)
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Pada    Tab6l  Z  di  atas,     memperlihatkan    per`kembangan

pen,iualan  semen  UD.   SUHMA  JAYA  t,ahun   1993  -   1997.     Jumlah

pen.iualan    perusaha&n  pada  tahun  1993  Bebanyak  2.924    zak

t,er'diri    clari    pen`iualan  tunai  sebanyak    1.711    zak    atau

58,52    %  sedans  pen.jualan  kredit  sebanyak  1.213  zak    atau

41-,48  %.   Pada  t,ahun  I.994  pen`iualan  mengalami    peningkatan

yaitu    3.186    zak  atau  na.1k  Eiekitar     264    zak,     pen.Jualan

t,unai    yang  dila]"kan  sebanvak  lL854  zak  at,au    58,19    zak

dan    pen,iualan  kpedit  1.332  zak  at,au  41,81  %.   Pa.da    tahun

1995  pen`jualan  .naik  dari  3.186  zak  menjadi  3.962  zak  atau

naik    776    zak,   pen,iua].an  t,unai  gebanyak  2.105    zak    atau

53,.1.5     %     dan  penjua]an  kredit  1.857  zak     atau    46,87     %.

Kenaikan       i.tu    t,er.iadl.     ].agi     pada    tahun     1996       dimana

pen.}ua.1.an     sebelunnya     3.962  zak  naik  menJadi     4.802     zak

berar`tl    kenaihan  sebanyak  840  zak,  pen,iualan  tun&i    yang

d.i.]akukan     sebanyak  2.689  zak  at,au  56,00  %  dan    penjua]an
.,

kredit    2.113  zak  atau  44,00  %.   Dan  pa.da    tahun    teramir

ya.i.t,u     ]997  pen,iualan  sebanyak  5.864  zak  naik    1.062     zak

darj`    tahun    Bebelumnya,   penjuqlan  tunal.    yang    dil&kukan

sebanvak    3.293    zak  atau  56,16  %    dan    penJualan    kredit

2.571  zak.  atau  43,84  %.

Bj.Jamana    d].     Iihat     `iumlah    pembelian    dan       Jumlah

penjualan  maka  jumlah pembelian  akan  lebih  besar,  berarti
terdapat,  si8a  pen.iualan  pada  perusahaan  yang  bersangkutan

di  sampi.ng  penjualan  menyebabk&n  juga  berkurangnya  volume

pen,iualan    edalah    tor.jad].nya    keru8akan    atau    pembekuan
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dit.empat.    penyimpanan.     Namin    teFJadinva    keru8akan    ini

dapat,    d.timbangi    oleh    adanya    peningkatan    harga      dual

setelah  dladakan  prosesslng.

Untm]r.      Inengetahui    banyaknya    BiBa    penjualan      dan

ker'u=ak&n  (pembe]man)  yang  terJadi  gelama  peruE}ahaan    ini

melal"k&n    pembelian    dan  penjualan    dapat    dllihat    pada

T&bel  3  bepikut  ini,

Tabel  3
Perkembangan  'Pembelian,   Pen.Jualan,   KeruBakan

dan  Slsa  Penjualan  UD.   SU"A  JAYA
Tchun  1993  -  1997

Tchun Pembel].an
( z alI )

Penjualan
( zak )

KerugakQn
(zak)

Slsa  Penjualan
( zak )

1993

1994

1995

.t996

1997

2 . 956

3.213

3.983

4.817

5 . 872

a.924

3"186

3 -962

4.802

5 . 864

l|1.unlah 20 . 841 20 . 738

Rat.a-pata 4168/th 4 .148/I.h 4/th
Sumber   :   UI)  SUKMA  JAYA   (Data  diQlah  kemball)

Pada    Tabel    3  di  atag,    telah    diperllhatkan    bahw&

t,er`)adlnya    perbedaan    antara    `iumlah    pembelian      dengan

Junlah      penJualan    dlBebabkEin    oleh      adanya      keruBakan

(pembekuan)     pad&  keadaan  t&hun  yang    bersangmit,an.     Pada

tahun  1993  kerusakan  yang  terJadi  Eiebanyak  6  zak  dan  siE!a

pen,|uEilan  sebanyak  26  zak.   Pada  tahun  1994  ker`u6akan     lt,u
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mulai    menurun  hingga  2  zak  dan  Bisa    penJualan    sebanyak

25  z,ak,  hal  inl  dikarenakan  tepjadinya  pobekan  pada    seat

pengangfutan.
Pada    tahun    1995  keruBakan  meningkat    lagi    men`iadi

3  zak  dan  sisa  penJualan  sebanyQk  18  zak.   Pada  tahun  1996

.1uga  meningkat,  keruBakan  yang  terjadi  gebanyak  4  zak    dan

siBa    penJualan    11  zak,  hal  ini    dikarenakan    terJadinya

hujan  dan  pada  Baat  pengangkutan  dari  agen  penyalur.  Pada

tahun  1997  kerusakan  yang  terjadl  sebanyak  5  zak,  hal  ini

dikar`enakan    pada.    tahun    ini    sering    terjadi    hambat,an-

hambat,an  sehingga  penyalurannya  terhalang  dan  minat    bell

menurun  o.1.eh  konsunien  dan  Sisa  penJualan  sebanvak  3    zak.

Mel].hat    dari  kerusakan  dan  Blsa  pen,iualau    yang    terjadi

dar.i.    t.ahun    per`tama  h.i.ngga  1997  kerusakan    yang    t,a.rjadl

8elalu  meningkat  dar+  sisQ  pen,Jualan  teruE;  menurun  berarti

hal-hal  penyaluran  oJ.eh  ugaha  J.n3.  semakin  lancer.

Untuk  mengetahui  tingkat  persentaE)e  pen.1ualan    Semen

dari  t,ahun  J`993  -  1997  adalah  8ebagai  `berikut   :

Jumlah  Pen,iualan
Persent.age  Pen`iualan  =

Jumlah  Pembelian

20.738  zak

20.841  zak

83

20 . 841

=   0,40   %

x   100   %

x   100   %

x   J.00   %
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Jadi    ber`art,i    begarnya    per8enta5e    keri'u6akan    yang

t,er,iadl     adalah    loo    -99,51  -0,40    =    0,09    %.     Adanya

kerusakan    ini    dan    Bigd    penJualan    yang    tertdadi    make

keunt,ungan    perusahaan    yang    semestinya    diper.oleh    akan

berkur`ang    tetapi  hal  lnl  merupakan  reBiko  pen,1ualan    dan

diballk  it,u  ter`iadl  ,tuga  peningkat,an  hal.ga  dual.

Pem&Bar'an       semen    yang    dilamikan    perug&haan       inl

ter`dir.1     dar.j.  peinbelian  dan  pen`iualan  dan    untuk    mel3.hat,

peningkatau      pembellan    dein    pen3ualan    terBebut      daps,t

dilihat  da.i.am  Tabel  4  berikut,  i.ni.

T`3.bel   4
PerE]entase  Peningkat,elm  Volume  Pembelian  dan

Volume  PenJu&lan  Semen
Tahun   1993  -   1997

rahun
Voli.une   Pan,Ju&1an

Pembelian   (+/-) PenJualan  (+/-) Sisa  Penjualan

1993 .1o6* 1-213 0 , 88 ( 100 )

1994 108,69        8.69 108,96`'      8.96 0,78

1995 134.74      26,05 135,50     26,54 0,45

1996 .162,95      28.21 164,23     28,73 0,23

1!)97 198,64     35.69 ZOO.55      36,32 0,05

Ratarat.a 24 . 66 25 ,16 0,48

S`unber   :   UD  SUHMA  JAYA,    (Dat,a  diolah  kembali)
*  adalah  T`ahun  dasa.r  perhitungan

13erdasarkan    pada  Tabel  ter.Bebut  di  ataB,     diketahui

tingkat    perkembangan  per`Bentase  penJualan  dan    pembelian

selama    5   (lima)   tahun  tera]thlr  yaitu  1993  -    1997.     Pada
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tahun    1993  peningkatan  pembelian  dan  penjualan    dianggap

konstan    t,etapi    ai8a  penjualan  0,88  %.  Pada    tahun    1994

t,er.iadi      penlngkatan      pembelian    8 ,69    %      atau      9      %

(d.tbulatkan)      dari    tahun    8ebelumnya    dan      penlngkatan

pendualan    8,96    %  at&u  9  %  (dlbulatkan)     gedangkau    gig&

penjualan  menurun  hingga  0,78  %  atau  8  %.   Pada  tahun  1995

terJadi    lagl  peningkatan  pembelian  dari  8,69    %    menjadi

26,05  %  dan  pens.ngkatan  pen,iualan  naik  dar.i  8,96    menjedi

26,54    %,   hal  ini  menunjukkan  adany&  kenaikan  dari    tahun

1994  dan  sisa  penjualan  0,45  %  berarti  menurmn  dar].  tahun

Bebelumnya.   Pada  tahun  1996  pembellan  mengalami    kenalkan

.1agi     men,Jadi     28,21     %     dari     26,05      (t.ahun     I.995)        dan

pen.iualan     `juga  mengalani.  kenaikan  men,jadi  28,73    %    dari

26,54  %  dan  sisa  pen`iualan  ,iuga  mengalami  pembelian    yang

E}angat    dpastis    akibat  banya]anya  pesanan    dari    28,21    %

men,iadi  35,69  %  berar.t].  naik  E;ekitar  7,48  %  dan  penjualan

.)ug&     mengalami  keuaj.kan  dar]..  28,73  %  men,Jadi.  36,32     a.tau

naj]r     sekit,ar    7,59  %  dan  s]8a    pen`iualan    menurun    t.otal

hingga    0,05    %,   hal  inj.    dikarienakan    pimplnan    berugaha

meinper.kecll    kerusakan  dan  hal-hal  yang  dapat,    mengur.angl

mutu  /  kualltaB  semen  t,ersebut,.

Disini    t.er].ihat.    bahwa  .1.a,iu    peningkatan    penJualan

ternyat,a      lebih    besar    darii    pads    pembellan,      berarti

kebj jakE;anaan  pen,Jualan  perusahaar) ,  balk  penjualan  kredit

maupun  pen5ualan  tunai  yang  dilaksanakan  perusahaan  telah

mampu  memperbesar  volume  pen`iualan  perusahaan.
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4.2. Analisa Market Share Perusahaan

Setiap   perusahaan   da]am   melaksanakan   kegiatan   pemasaran   selalu

berusaha  untuk  memperbesar  market  share  yang  telah  dicapai   sebelumnya

atau  setidak-tidaknya  mempertahankannya.  Hal  ini  merupakan  suatu  masalah

bagi  para  manajer  pemasaran  karena  situasi  persaingan  dalam  perdagangan

semen  semakin  ketat  walaupun  semen  merupakan jenis  mata  dagangan  yang

banyak  dibutuhkan  masyarakat  dan  lancar  pemasarannya.  Setiap  kesempatan

yang  tercipta   harus   dimanfaatkan   perusahaan   untuk   dapat   meningkatkan

market share perusahaan.

Hasil  pemasaran  suatu perusahaan  merupakan  kemampuan  perusahaan

untuk bersaing dengan perusahaan lain dalam  memasarkan semen yang diukur

dari    besarnya    penjualan    umum    (agen).    Bilamana    market    share    suatu

perusahaan   besar   maka   tingkat   profitabilitas   perusahaan  juga   meningkat..

Peningkatan  pangsa  pasar  produL-  yang  dipasarkan  akan     tercermin  dengan

nyata dalam market share yang telah dicapai.

Untuk    menghitung    besamya     hasil    pemasaran     suatu    perusahaan

digunakan formulasi  rumus  sebagai  berikut  :

Market share =
.Tuinlahpenjualanperusahaan

x1000/o
`Tumlahpenjualanumum(agen)

Dengan   demikian   basil   pemasaran   perusahaan   UD.   SUK`MA   JAYA

dapat dilihat pada Tabel  5  berikut  ini.
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I    Tabel  i

Tingkat Pencapaian Hasil Pemasaran
UD.   SUKMA   JAYATahun  1993  -1997

Penjualan Pasar Penjualan Umum Hasil pemasaran
(zak) (zak) (%)

1993 2.924 115.300 2,54

1994 3.186 119.750 2,66

1995 3.962 127.650 3,10

1996 4.802 135.000 3,56

1997 5.864 139-850 4,19

Rata-rata 4.148 127.510 3,21

Sumber   :   UD.     SUKMA      JAYA.,  (Datfl  dioalahkembali)  1999

Berdasarkan Tabel diatas, diketahui besarnya  pencapaian   hasil pemasaran

perusahaan  ini    dalnm  tahun  1993-1997  yang nyata  memperlihflth-an    pehingkatan

.  Pada tahun 1993  terlih{it bahwa basil  pemasaran yang diraih peru`sahaan ini hanya

2,54  %.  Pada  talluil 1994  mengalami  kenaikan  0,12  %  sehingga  mencapai 2,66  %

pada  tahun  1995  hasil  pemasaran naik  dari 2,66  %  menjadi 3,10  %  atau naik 0,44

%          dari  tahun  sebelumnya.  Pada  tahun  1996  hasil  pemasaran juga  mengalami

kemikan      sampai 3,56 %  dan pada   tahun 1997  basil pemasaran mengalami

kenaikan  pesat  dari  3,56  %  menjadi  4,19  %  atau  mik  sekitar 0,63  %.  Rata-rata

penoapaian basil pemasaran dalam 5  (tahun) terakhir   1993   -1997  adalah3,21  %.

Besamyfl       hasilpemasaran      yang   diraih          perusahaan          ini          dan

teriadinya             peniiigkatan       penjualan           dari            tahun               ke            tahun
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Sangat    erat  kait,annva  dengan  begarnya    volume    penjualan

kredit    yang    dilakukan    peruE;ahaan  ini.    Hal    ini    dapat

dibuktikan  bahwa  besarnya  penJualan  kredlt  yang  dilafukan

perug,ahaan    selama  ]"run  waktu  5  (tahun)  teraThlr    dengan

Pata-rata  peptahun  BebeBar  43,80  %  berart,i  haliya  56,20    %

darl      t,otal    penJualan    yang    dilakukan    dengan      tunai.

ItrdlkaE;1    1ni  menunJukkan  bahwa  seklranya  perugahacm    ini

hanya    mengandalkan  pen,iua.1.an  tunainya  untuk    memperbesar

market    Bharenya,     maka  sangat    kecll    kemungklnan    untuk

meraih  peluang. paE5ar`  yang  balk  Beperti  pagan  yang    dir`aj.h

saat  lni.
Keberhasilan     UD.   SUKMA  JAYA  di     dalam    meningkatkan

volume     pen,Jua.1annya  dan  market  shar.enya  dl    .dukung    oleh

beberapa    fakt.or     .1.aim     1).     Terjac]inya    hubungan     antara

pelanggan    dengan    per`ugahaan,  karena    perusahaan    selalu
dapat    memenuhl    ,iunlah    semen    yang    diminta    cileh    papa

pelanggan    sesuai    .kuEilitaB  yang    diinginkan    dan    Bigtem

penJualan    yang    dilal[ukan    dengan    kredit.     Z).       Fakt.or

pendukung  yang  lain  adalah  adanya  perputaran  modal    ken,Ja

pe,r`usahaan  yang  cu]nip  lancer  sehingga  persediaan  semen  di

gudang    tldak  akan  habiB  untuk  mengantigipaBi    terJ&dinva

pe]ayanan    yang    balk    terhadap    pelanggan    at,au    pembeli

dengan    menerapkan    f3iBtem    pesan    antar    bllamana    sudah

t.er3adinya    trane;aksl-tranBaksi    ar)tara    pembeli      dengan

penJual.
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4..3.  Analig].B  Marketing  Mix

Suatu        peru sahaan      d apat      berhas i I        men a 6arkan

pr'odlcknya,   apablla  perugahaan  tersebut  menggunakan  konsep

marketing    mix    yang    t,erdiri    dar.i    4    var`l.abel,       suatu

kebl`Jaksanaan  dan  gtrategi  pemagaran  yang  diputuE;kan  oleh

plmpinan  harus  se,ialan  dengan  konsep  marketing  mix    untuk

menghindapi  ter.Jadiya  res.i.ko  bagl  peruBahann.

Sebagal      suatu    perusahaan    yang      bergerak      dalam

keg.tatau     `jasa  pelayanan  pemaBaran  semen,   maka  UI).      SUKMA

JAYA  tidak  akan  terlepas  dari  kegiatan  marketing  mix  baik

gecara    langgung  maupun.  tidak  langsung.   Untuk    mengetahui

a[}a}r.ah     perusahaan  ini  te].ah  menggunakan  secara    mak

4  variabel  mar`k.etlng  mix,   mak&  dilakuk&n  analisl

ber.ikut,   :

4..3..1.   Anal.iglB  Prochck

Pada    peru6ahaan  yang  81fat,nya  hanya

imal

|>enyalur     maka  UD.   SUKMA  JAYA     tidak     menghasilkan

suat,u      pro duk      t, ap i      men a E) arkan      pro duk      yam g

dlhaB 1 lkc`n       o leh       produE3en       dengan         me lakukan

perbaikan      dan      tidak      mengur'angi         sedikit,pun

kua.Iitasnya    sehingga    produk    tersebut      langBung

d]pergunakan  oleh  konsumen.

Untuk    mengetahui  banyaknva  volume    pen,iualan

semen  menur.ut  `ieni8  dan  nut,unya  yang    dilaksanakan

perusahaan  selam  lima.  tahun  terakhir   (1993  -1997)

dapat  dili'hat  pada  Tabe]  berikut  ini.
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TabeJ.   6
Jumlah  Vo].ume  Pen`1ual&n  Semen

MenuTut  JeniE}  dan  Mutuny&  Oleh  UI).   SUKMA  JAYA
Tahtin  1893  -   1997

(   zak)

JenlB  Semen PeuJualan Penjualan Junlah
(t,chun) Tunai Kredit

T  a   n   a   a   Ei   :1993

938 715 1. 653
1994 971 721 1. 692
1995 989 965 1. 954.
1996 1. 315 1.186 2 . 501
.1.997 1 . 724775 1 -219 2.9431.273

Bosowa: 1

.1.993 498I-           1994
883 611 1-494

1995 1.171 832 2 . 003
1996 ]. . 254. 1. 047 2 . 30 1
]997 .1 . 632 1. 292 2 . 924

`7ulr)].ah .1.1. 652 9 . 086 20 . 738

.Rat.a-riat.a 2 . 331 1 -817 4 . .1. 48

Sumbe.r.   :   l]D  SUKMA   JAYA.    (Data  dlolah  kembali)

Pada    T'abe].     6  di  alas    diketahui.    volume    penJua.lan

semen    yang  dila]oukan  per`u8ahaan  ini  menurut  jeni8    semen

yang  dlpasarkan.   Volume  pen,iualan  Semen  tonQga  untuk  lima

tahun    t.era]thir     (J.993  -1997)   gebanvak  10.743    zak    yang

terdiri     darit    5.937  zak  penJualan  tuna].    dEin    4.806    zak

penJualan  kredit  gedangkan  volume  penjualan  Semen    Bosowa

untuk     lima.  tahun  terakhir   (1993  -   199'7'.)     E3ebanyak    9.995

zak  yang  te.rdir`i  dari  5.715  zak  penjualan  tunai  dan  4.280

zaLk    penJua].an    k.re,d].t,   f5ehingga    total    volume     pen.iualan
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Semen    dari  kedua  `ienls  di  at,as  adalah  20.738  zak    dengan

rata-rata    4.148    zak  pertahun    8edang    junlah    penJualan

t,unal    total  sebanyak  11.652  zak  dengan    rata-p`ata    2.331

z,al=  pertahun  dan  `iumlah  pen.iualan  kr.edit  9.086  zak  dengan

Data-ra.ta  i.817  per.tahunnya.

4.3v2.  Analiais  Harga

Sebagaimana    diket,ahui    bahwa    harga    suatu      produl:

merupakan    nilaj,    darj.  ppoduk    tersebut,    yang    dinyatakan

da.1.am    sat,uan    ]nata  uang  dan  oleh  sebab  itu    harga    dapat

merupakan  penghubung  anta.ra  pembel].  dan  penjual,     artinya

harga    t,urut  }nenentukan  t,erlal{sananya  tr.an6ak6i    tersebut

di    sampit}g    itu  hanga.  merupakau  tltik    pert,emuan    ant,ara

pen`iuaJ.   dan  pembeli.

Meng.i,ngat    be.t,apa    pent.ingnya  harga    terhadap    suatu

barang    yang    dihasilk.an    akan  dl    paEar`kan,     maka    dalam
i

pane.t,apan    kebijaksanaan    harga    haruB       mempertimbangkan

set,lap    kemungkinan  yang  dapat    mengakibatkan    ter.,Jadinya

karug.lan.   Dalam  pemEisal`an   semen  harga  dapat    berubah-ubah

sewaktu-waktu    I,anpa.  diket,chui  konsumen  karena.    perubahan

ini    disebdbkan    c)leh  permint,aan  pasar    sebagaimana    ciri

khas  baTang  yang  dipasarkan  atau  diperdagangk.an.

`1nt.uk    }nenge,t,ahui     t.i.ngkat     harga    pen.iualan       semen

`ieni.sny`|  dapat  dilihat  pada  Tabel  berikut  i.ni.
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Tabel  7
Tingkat  Harga .Pen,jualan  Semen  Menurut  JeniE;

Oleh  UD.   Suln4A  JAYA  Tahuri  1993  -   1997

Jenis  Semen
Harga  dalam  rupiah  /  zak  /  tahun

1993 1994 1995 1996 1997

PenA.1;raLanHinalSemenTonaga

8 . 500 9 . 550 10 . 750 15 . 650 19.BOO

Se}nen  Bc)sowaFfnhalSemenTonaBa 8.250I.0.750 9.goo11.800 10 . 50013.000 15 . 40017.900 19 . 55022.050

Semen  Eosc)wa 10 . 500 11-550 12 . 750 17 . 650 21. BOO

Sunber   :   UD  SUKMA  JAYA,    (Data  diolah  kembali)

Pada  Tabe.1.  di  atas  diketahui  t,ingkat  harga  penjualan

Semen  yang  dllEikukan  oleh  perugahaan  ini.   PenJualan  tunai

untuk     Semen    Tonaf5a     tahun  1993  Rp.     8.500,     tahun     1994

Rp.      9.550,   tahun  .1.995  Rp.   10.750,   tahun  1996  Rp.      15.650

dan     t.&hun     1997  Rp.   19.BOO.     Untuk    pen`iualan     kr.editnya

dilakukan    dengan  men&ikkan  harga  sebesar  Rp.     2.250    per

z,aJr  unt,uk  jangka  wa]{t.u  1   (E5atu)  bulan  begitupun  juga  pads

semen    bogowa    teriJndl    kenaikan    harga    pad&      pen`iualan

kreditnva    gama  dengan  kenaikan  harga  yang    terjadi    pada

Semen    Tc)nasa.     Hal  i.ni     dilakukan    mengingat    pepputaran

modal    ker`1a    yang  terJadi  dalam  sebulan    dan    pembayar.an

ycang  dilakukan  pada  agen  penyalur  8esuai  per`ian,1lan    yang

t.elah  dig;epakati  bersama  oleh  pihak  pembeli  dengan    pihak

pen,iuEl|-
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4..3.3.  Anall818  DiBtrlbugi

Set,lap    produk  yang  dipaE;arkan  oleh    penyalur    dalam

hal     ini    PT.   Semen  Tonaga  hanya  dapat  gamp8Ll    ke    tangan

lron8u}nen    apabila  melalui  saluran    dist.ribusi    pemasaran.

Saluran      diE}tribusi    yang    lancar      dapat      menyukBegkan

kegj.atan  daJ.am  program  pemasaran,   dlmana    salupan-8aluran

pemasaran  merupakau  ,rantai  penyaluran  atau  penJucilEin  yang

harus    dilalui    sehingga  barang  dan  jasa    dapat    diterlm&

c]1eh  kc]nsunen.   Apabila  saluran  distribuE;i  pemasEiran  tidak

lancar`  maka  bar.ang  t.idak  dapat,  sampai  ke  tangan    ,konsumen

dalam  ,iangka  waktu  yang  tepat  dan  jumlah  yang  tepat.

I,]D.,     SUKMA     JAYA  adalah  salah  satu    Par)tai     pe`nyalur

yang  dilalui  oleh  semen  yang  dipagarkan  untuk    disa.Iurkan

kepada      saluran    distribugi    lainnnya,     sehingga      semen

tep£3ebut  dapat  sampai  ke  konsumen.   Peranan  perusahaan  ini

gangat.    besar'  karena  proses  pengalip-an  produk  semen    dari

daerah    produsen    ke    saluran    distribuE!i    lainnya    dalam

bent,uk  barang  yang .slap  dipergunakan.

Pan,long    a.tau    pendeknya    E5alur`an    dif3t,ribusi       yang

c]ilalui     oleh    pen3ualan    semen    ini    akan      mempengar`uhi

beBarmyEL  margin  pemaE5aran  sedangkan  margin  set,lap  lembaga

pemasaran    yang  ter`lj.bat.  di  dalam  penyaluran  semen    t,idak

gama    tergantung  dari  besarmya  biaya  dan  keuntungan    yang

dapat,  di  peroleh.
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4.3.4.  dnaliBa  PlionoBi

Dal&m     rangk&    meningkatkam  volume     penJualan     Semen

maka    persa.i.ngan  dlantara  sesame  peruBahaan  akan    gemakln

k,et,at  dan  banvaknya  bermunculan  agen-agen  penJualan  Semen

perusahaan  inl  terutama  dalam  menghad&pl  per6alngan    y:ang

semakin    ketat,  maka  altermatif  yang    perlu    diperhatikan

adalah    promo81.     PeruEiahaan    dapat    dikenal    luas      pads

masyaral{at  3 ika  periusahaan  berusaha  memperkenalkan  produk

yang  dipasarkannya.
Pada    dagartnya  kegiatan  yang  bersifat  promosi    dalam

perusahaan    i.ni  sang,3`t  miulm  apabila  kita    mengidentikkan
perusahaan      yang    bersifat    promosi.     Kegiatar}      promosi

Bepert+,i    periklanan    E3elama  ini  tidak    dilakukan,     tetapi

promosi      yang    sepertinva    potongan      harga      pembeli,an,

pembe].lan    haruB  kei?add  konBumen  dapa.t  denga.n  kred].t     dan

per'sonal    selling  yait.u  mengadakan  negoisasi  dengan    papa

pengusaha  yang  berigerak  dalam  .iaga  pel&yanen.
FaE}ilit,ag    pelayanan  yar}g  diberikan    periusahaan    ini

adalah  setiap  kongumen  yang  memesan  semen  dapi  perusahaan

ahan    diant.ar    langsung  ke  t.empat    konsunen    yang    berada

dalam  wllayah  Kotamadya  Makagg&r  Besuai  denis  semen

d.I.inginkan    sedangkan    unt,uk  pedagang    ant.ar

peruBahaan  akan  mengirimkan  barang  ter6ebut,  ke  tu,i

4.. 4.  Analigig  PI`oapoek  Pen.iualan  Peru8abaan

Prospek.  Penjualan  1?eruBahaan  dimaga.  yang  ahan  dot,ang

dit,ent,ukan  o.i.eh  haE}j.].  penjualan  pada  nasa  E!ekarang  maupun
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pada    nasa    yang    lalu.     Hag.+I    pendualan    yang      gemakin

meningkat,  dari  viaktu  ke  waktu  seiring  dengan  menlngkatnya

dunlah    pembelian    di  daerah    produgen    dan    keber.hasilan

perusahaan  melakukan  secara  bertahap  terhadap  semen    yang

akan  dipaE}&pkau  lebih  meningkat.

DEilam  anal.isa  prospek  pen.ii]alan  perusahaan  pada  nasa

vans      akan      datang    dilaksanakan      dengan      mengonalisa

lteranalan    pembellan,  peramalan  penjualan    dan    peramalan

market  share  yang  dicapai  perusahaan  pads  mass  yang    akan

dat'ang.

4.4.1.  Analiga  Peramalal}  Pembelian

Kegiatan  pembel.lan  yang  dilakukan  6elama  lima.

t,ahun  t,era}chir   (1993  -  1997)  mengalaml  peningkatan

dart    wakt,u    ke  wakt,u.   Unt,uk    mengetahui    beEsarmya

peramalan    pembelian  barang  permsahaan    pada     .1`.1ma

tahun    yang    akan  da.tang    digunakan    metode    Least

Squar.e  dengan  r`rmus  sebagai  beriinit   :

Yt   =   a.  +  bx

d.1.mane:   Yt,  =  ranalan  pembellan  pada  tahun  ke  t

x  =  priode  waktu  pembelian  tahun  ke  t

a  dan  b  =  paraTneter

Unt,uk         me mb antu      pe nye 1 e sat an         pe r a amaan

ter6ebut  dilal{ukan  perhitungan  seperti  pada    Tabel

berikut  :
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Tabel  8
Perhitungan  EE!timaE;i  Pembelian  Semen

UD.   SUKMA  JAYA  Tchun   1993   -   1997

Tchun X Y X-I X=

1993 -2 2 . 956 -5.912 4

1994 --1 3 . 2].3 -  3.213 1

.1995 0 3.983 0 -0

1896 .1- 4 . 817 4.817 1

.1-997 2 5 ,. 872 11.744 4

Jllmlah 0 20.841 7 . 436 10

Surnber   :   UD  SUKMA  JAYA   1999   (Data   dlolah  kembali)

Untuk  membantu  penyele8alan  persamaan  terE!ebut    dilakukan

per`hj.t,ungan  E;ebagaimana  pada  Tabel  berikut.

Uutuk    mengetahul  nilal  parameter  a  dan  b    digunckar}

per`samaan  pembant,u   :

I  =  n.a  +  b  x

20.841   =   5.a  +  b   (0)

20.841   =   5a

20.841
=   4.168

5

Kemuclian  unt,uk  parameter  t)  digunak&n  pergamaan  pembanding

sebaga.i  berikut   :

XY     =   ax  +  bxa

7.4.36   =   4.168   (0)   +  b   (10)

7.436  =  b   (10)

7 . 436
=  743,6
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Dengan    diketahuinya    nilai  parame.ten  a  dan    b    maka

dapat    dllakukan  peranalan  dengan  t.ahun  dasar`,     dimana     :

x  =  0(tchun  1993),   x  =   1(tahim  1994),   x  =  2(tahun     1995),

x  =  3   (t,ahun  1996).

Unt.i]k    menget"ihu.i.  per.amalan  pembelian  lima  tahun    ke

depan    yai.t,u  ta.hun  1998  sampal  tahun  2002  adcLlah    sebagal

berifut  :
Yt  =  a  +  bx

Y`   1998   =   4.I.68   +   744   (3)   =   6.400   zak

Y`   1999   =   4.168   +   744   (4)   =   7..144   zak

Y-   2000   =   41.68  +  744   (5)   =   7.888   zak

Y'   200].   =   4.168   +   744   (6)   =   8.632   2:ak

Y`   2001   =   4,.1.68   +   744   (7)   =   9.376   zak

Dari      hasi].    perhitungan    Least,      Squar`e      tersebut

diketahui      tiugkat    perkemhangan    p5mbelian      per`usahaan

ge.lama    lima  tahun  yang  akan  dat.ang   (1998  -2002)     dengan

meningkat,  secat`a  pe,rj,odik  dan  .pada  i?erusahaan  lni  fakt,or`-

fa]rtor  ].aim  yang  .berpengaruh  dlanggap  konstan.

4.. 4.. 2.   AnalisiB  Peramcilan  I?en,iualan

Pada    uimrmnva    pe.rusahaan    yang    inelakukan    kegiatan

pen`iualan    dalam    kurun  waktu  lima  tahun     serf.ng    membuat

t.re.nd    penjualan    kapena  trend  penjualan    dianggap    dapat

membantu    pimpinan  perusahaan  dalam  mengetahui    banyaknya

jumlah    penjualan  yang  diper`kirakan  pada  maseL    yar)g     akan    _

datang.
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Se.I.an,iutmva   .untuk    mengetahui    I)er.amalan    penJualan

peru8ahaan  dalam  kurmn  wa]r.tu  lima  t,ahun  yang  akan    datang

digimakan      met,ode    Least    Square    E}eperti      yang      t,elah

dlgunakan    pada    perhitungan  sebelumnya,     untuk    membantu

peuyelesaian    pet`Bamaan    tersebut    dlgunakan    per`hitung&n

I;eper't,i  pada  Tabe.1  beri]"t.

Tabel  9
Perhitungan  Estim&si  Penjualan  Semen

UD.   SUKMA  JAYA  T&hun   1993   -   1997

rl'ahun X Y X-Y X2

1993 -2 2.924 -5.848 4

1994. --I. 3 .186 -3.186 1

1995 0 3 . 962 0 0

1.996 ]' 4. . 802 4 . 802 i
1.997 2 5 . 864 1]. . 728 4

Jumlah 0 20 . 738 7 . 4.96 10

Sumber    :   UD   SUKMA   JAYA   1998
(Dat.a  pi`imer  set,elah  dlolah  kembali)

Unt,uk    menghit,ung  nilai  parameter  a    digunakan    pel`Beniaau

pembantu  vaitu  :

Y  =  n.a  +  b  x

20.738   =   5`a  +  b   (0)

20.738  =   5a

20 " 738
=   4.14.8

5

Kemudlan  untu}z  paramet,er  b  digunakan  persamaan  pembanding

fie,bag&i  berj.kilt   :
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XY     =   ax   +  bxe

7.496   =   4.148   (0)   +   b   (10)

7.496.=   b   (10)

7 . 496
=750

10

flaJ.     .ini     berar`t.\.i.     n.i.Ia.i.  paramet.er     a     =     4.148     dan

I?aramet.er     b    =  750,   sehingga  dengan     demikian    pe,rama.lam

pen`iua].an  per`usahaan  dapat.  dihltung.   Di  da.1.am  perhitungan

t,almn     dasar     a.dalah     dimana  x  =  0   (tahur`   1990),     3`-     =     I.

(t,cthun   1991).   x  I   2   (t,ahun   1992).   x   =   3.

Yt.   =   a   i.   bx

Y`    1998   =   4..]48   .t    7[io    (3).  =   6`398   zak

Y`    1999   =   4,..148    I-750   (4)   =   ./..148   zak

Y-?.000   =   4.]48   +   750   (.5)   =   7,898   zak
¢S,AKA^\`

Y-2001   =   4.148   +   750   (6)   =   8.648   zak

Y.   2001   =   4.148   +   750   (7)   =   9.398   zak

Dengari     a.i.ketahu.Inya  hasil  1?eramaJ.an     pembe.I.lan     dan

pen`iualan    peru€.ahaan     ini`   maka  ramalan     sis;a    [>enjualan

iuga     dapat  diketahui  dimana  sisa  pen.iualari    termasuk    di

dalaionya    kerusa]ran     dalam    tnelalEukan    prosessing.     Untuk

Jebl.h  .ie.I.a.sr]va  dapat  dilihflt  pada  T'abel   berikut.   jni
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Tabel  10

Tingkat  Perkembangan  Peramalan  Pembellan  dan
Pen`Jualan  l]D.   SUI"A  JAYA  Tchun  1998  -  2002

(zak)

I   I,ahun Peramalan Peranalan Sis.a
PembeJ.iati. Pen.iualan Pen`iualan

I    1998
6.400 6 -398 2

1999 7 . 144 7 . 148 -4

2000 7.. 888 7 . 898 -10

2001` 8 -63`2 8 - 648 -16

2002 9.376 9 . 398 -22

Sumber   :   Da+,a  hasll.  peramalan  1998

Berdasarkan  data  TabeJ.  di  atas,   diketahui    kur.angnya

pembel.iar\  yang  dilakukan  1?erusahaan  sehingga.  meis.i.h    iJer].u

ditambah    atau  dila]mkan  peinbelian  yang  I.ebih  besar    lagi

mer`gingat,  g].sa  pen`iualan  sudah  menunjukkan  minus     artinv&

t``a€.ih  membutuhkan  stok  ba.rang  yang  slap  untuk  dijua.1.

EeE;amya    ramalan  pembelian  dar]    pen.iualan     tertsebut,

dapa;t,    merupakan  t.arget,  minimal  yang  harus    dicapai    oleh

perusahaau    iui  selsma`  kurun  waktu  lima  tahun    yang    akan
datang`     sehingga  per`usahaan  dapat.    menyediakan    besarnya

modal.  ken,ia  yang  akan  dlgunakan  untuk  I?embellan.

4. 4.3.  Anali8j3  Perama.lan  Pemintaan Pasar

Prospek.  perkembangan  pemasaran  Semen  pada  nasa     yang

akan    clc`t.ang  dapat,  d].ketahui  melalui  suat,u    penganalisaan

I,erh,iidap    pa.sa.r    perusahaan    yang    bersanglmtan.       Karena,

dengan    hal    ini  pula  dapat  dig:usun    strategi    perusahaan

secara  menye].uruh  dan  usaha  untuk  lebih  mendorong  tingkat

pen.iualan  per.usahaan  harus  dipj.kirkan  secara  dini.   Dengan
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deinikian    sangat    dibutuhkali  adanya    dat.a    dan    informasi

t.ent,ang  kelnungkinah  adanya  perkembangan  permintaan    1?asar

dimensa  yang  akan  datang.

UD.      f`UKMA     `JAYA  dalam    mene+,apkan     keputugan     untuk

n`en[ial`ankan    keglatannva  selalu  membutuhkan  data    ramalan

pe-r`mintaaan    pag.ar     gehingga  pot,ens.i.     pembeliannya    dapat
dikendalikan.     Skal,a  permintaan  a.dalah  suatu    d&sar    yang

di`iadi}zan  I,olal±  u]mr  kegiat.an  pemasaran  untuk  menghindari

kelebihan    stop.    yang    sangat    berlebihan    karena       semer]

memerlukar)  penanganan  khusus  dan  membutuhkan  tempat    yang
t,er.tutup.

Selan.tut,nya    unt.uk  menget,ahui    peramalan    permintaan

paE;aT     dalam    k.urut+    waktu  I.ima     tahun     dlgunakan    metode

I.a.aE:t     Square  sebagaimana  t,elah  dilakukan  pada    1?erEmalan

E;e.he.lunnva.   [Jutuk  chempermudah  &nalisis  tersebut  d].Iakukah

Tterhj.tungan    sebagai  pembar)tu  mer)getahui  nilai     pararnet.er

a  dan  b  seper'ti.  y.ang  terJ.i.hat,  dalam  Tabel  berikut

Tabe.1.   ,1.1
J'erhitimga`n  EE5timasi  Permintaan  Pagar  Seine

{JD.    SUKMA   JAYA   Tahun   1989   -   .1.997

Tahun X.. Y X,Y xat=
1993 -2 115 . 300 -230.GOO 4

1994- -1 119.750 -119.750 .t

1995 0 .1`27 . 650 0 0

1996 I. 135 . 000 .i 3 5 . 0 0 0 •1.

]997 ZI 139 . 850 279-700 4

Jumlah 0 637 . 550 64 . 350 10

Sumbeil   :   nat,a  prlmep  g.et,elah  dio|Eih  kemba.1i,   1998
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Untuk      mengetahui    nilai    paramet,er      a      digunakan

I?epBanaan  pembantu  gebag&1  berikut   :
'         Y     =   rl.a  i-b  x

637.550  =  5.a  +  b   (10)

637.550  =  5a

637 . 550
a= =   127.510

5

Hemudian  untutz  paramet,er  b  dlgunakan  persama&n  pembanding

sebagal  berikut,   :

XY     =   ax  +  bxa

64.35-0   =   127.510   (0)   +   b   (10)

64.350   =   b   (10)

64-3§0
=   6.435

10

Tabel   12
Tingkat  Perkembang&n  Peramaian  Market  Shape`     UD`   SU"A  JAYA   Tahun   1993  -   1997

]1ah\m Ramalan  Pen`iualan Ramalan  Penjualan Mar,ket
Per.usahanri Agen Share

.1-998 6 . 389 185 .115 3,46  %

1999 '7 . 148 186 . 365 3,84   %

2000 7 . 898
'                  187 . 620

4'21  g`.`

2'001
`.`..`.i.`-.€ ' J~s :`648                 . •.J.                     t`.....   *.         ~^..-,`   .188-880

4,58   %

2002 9 . .398 190 .145 4,94   %

Sunber   :   Data  hasil  peramalan  1998

Ber.dasarkan      pada    Tabel    12    di    atas,       diketahui

besar`nv&  peramalan  mark.et  f5hare  peda  lima  tahun  yang  akan
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datang.     Besar.nya    ramal.an  ini  merupakan    target    minimal

yarig      harus    dicapai    perusahaen    pada    tahun      ber5alan
sehingga    peramalan    dapat    memperkuat    posiginya      untuk

meraih    kesempatan  pasar  yang  lebih  besar    dalam    situasi

persainEan  yang  semakin  ketat  pula.

Besamya    market    share  yang  diramalkan    pada    tahun

1998  sebesar  3,46  %,   untuk  tahun  1999  sebesar  3,83  %    dan

unt.uk  tahun  2000  sebesar  4,21  %,   untulc  tahun  2001  sebe6ar

4,58  %  dan  untuk  tahun  2002  sebesar  4,94  %.

Market,.' share  ini  dapat,  dicai?ai    apa.bila    per.usahaan

I,eta.p    meJ.aksauakan    pen,i`ialan    kredit    pen.iuala.n    kredit

€:angat    bee.ar    sumbangannya  t,er`hadap    peningkatan    market

share  per`usahaan.

Ha.I.     in.i.     berar.ti  nilai  parameter  a    =    127.510     dan

b  =  6.435,   sehingga  dengan  demiklan  peranalan    per.mintaan
`    pasar    dapat    dihitung.   Perhitungan  tahun    daE;ar    dimulai

pada.    x    =  0  tahun  199.i.,   x  =   1  tahun  1992,   x    =     2     tahun

.1993.   x  =   3  t.ahun   1994.

Unt,uk    inenget.abui  besapnya  ramalan  per`mintaan    pasar

pada    lima    tahun  vane  al[an  datang  (1998  -    2002)     adalah

sebagai  berikut.   :

Yt.   =   a   -I-   bx

Y`    .1.998   =   .1.Z7.5.10   +   6.435    (3)   =   146.815   zak

Y`   1999   =   127.510   +   6.'435   (4)   =   153.250   zak

Y`'   2000   =   .127.510   +   6.435   (5)   =   159.685   zak

Y`   200J.   =   127.5].0   +   6.435   (6)   =   I.`66.120   zak

Y.   2001   =   .1.27.510   +   6.435   (7)   =   172.555   zak
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13erdaE;arkan    haBil    perhitungan    peramalan    ter8ebut

diket.ahui    tingkat  perkembangan  ramalan  permintaan    paBar

Semen  di  Makassar  untuk  lima  t,Shun  yang  akari  datang.   Dari.

hasil    per.hitungan  t.ersebut,  dapat  p`ila    dihitung    tingkat

pe rama I an        marke t,      , share      p e rug ahaan      untuk        t ahun

1998    -  2002.   Perhitungan  ramalan  pen`iualan    dan    ramalan

permintaan  pass.t`.
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REV

smffulAN  DEN  SARAN

5.1.   S.inpulan

Berdasarkan    hasil    penelitian  dan    pembahagan    yang

telah  diuralk&n  sebel`mnya,   make  I>eda  pembagian  ini  dapat

disimpulkan  beberapa  hal  sebagai  beri}mt  :

1..   Perkembangan     pemaE5aran  Semen  yang     dl].aksanakan     oleh

perusahaar)    mengalami  peningkatan  dari  tahun  ke    tahun

selama  lima  tahun  ter'akhir  (1993  -1997)   dengan  volume

penjua].an    rat,a-rtata    620.8  pertahun     (99,5.i.    %)     dari

ra.ta-rata.  volume  pembelian.
'2.   Langkah     dan    ]£ebi.iah-sanaan  yang    ditempuh    perusahaar]

dalam  pen`iualan  kredit  adalah  periode  wakt,u  pembayaran

piutang    hanya berla]m  1  buJ.an  sekali  dalam    melakukan

pembelj.an    di     da.erah    produsen    .iuga    dengan    .  sigtem

kredj.t    sehingga    perputaran    modal.    kerja      mempunyai

keseimbangan.

3.   Besarnya    vo]`rme  penjualan  semen  dengan  sistem    kredit

pada  peruse.haan  ini  rata-rata  1.81./  zak  (43,80  %)     per

tahun    dan  volume  penjualan  tunai  rata-rata  2.331    zak

(56,20  %)   pertahun.

4.   Peningkatan    volume    pembe]ian  rat.a-rata  24,66    %    per

tahun    dan    rat,a-rate    penJua.lan    n`eningkat    25,16      %

sedangkar}  sisa  penjualan  meningkat  0,48  %  pe.rtahun.
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5.  Pen.tngkatan    market   .share    peruE;ahaan    ini    r`ata-rata

3.15    %    pert.chum  dari  besarnya  market,    shar`e    tepgebut

dlgebabkan      oleh    besamya    volume      penJualan      yang

dilakukan  dengan  gistem  kredit,.

6.   Darl    h&E!il    ahaliBIB  market,ing  unit    diketahui    bahwa

pe7?usahaan    ini    i,elah  mela]mkan  usaha-usaha    ke    arab

peningkatau  volume  pen.Jualan  dengan  menggunakan  konsep

}narket,ir}g  unit.

7.  Hasi]     analisls    T>eranalan  1?erusahaan    diketahui    pula

bahwa  besarnva  volume  pen.iualan  yang  akan  dicapai.  pad&

.i.ima    t,ahun    yang    aJIan    datang    t.idak    t,erlepa6    d&rl

besarnya      pen`1ualan      kpedit    demlkian      pula      untuk

penct.apaian  marketing  share  perusahaan.

5.2~   Sat.an

DiharaT>kan    kepada  pimpinan  perusahaan    untuk    dapat

memperbaik].  pembelian  yang  ,iuga  menggunakan  siBtem  kredit

dalam    perusahaan  sehingga  per6ediaan  bar.ang    akan    tetap
tersedia.

I)iharapkan    kepada  pimpinan  perusahaan    untuk    lebih
mencar.i    peluang  paBar  yang  lebih  bai.k,     gehingga    volume

pen.iua.lan  akan  lebih  meningkat.
Agar      perusahaan    ini    lebih    dikenal      Iuds      oleh

inasyarakat.  disarankan  agar  pimpinan  pel`usahaam    mela]nikan

pt.omosi  melalu].  media  massa  dan  mempertkenalkan  perusahaan

ini    kepada    perusahaan  I.aim  yang  dapat    Baling    memegang

at,au  gebaga].  nit,ra  ken,Ja.
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