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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belskang

Perusahaan merupskan wujud nyata  adanya
keberhasilan pembangunan ekonomi di berbagai bidang
vang dilaksanakan sejak kepemimpinan orde baru
sampal sekarang dengan melalui berbagai dukungan,
baik dari pemerintah maupun dari plhek swasta.
Kenyataannya berbagail fasilitas dan kebijakan yang
ditempuh pemerintah dalam meningkatkan dunia usaha.

Salah satu berkembangnya kegiatan bidang usaha,
baik usaha perseorangan maupun usaha kerjasama ysakni
tumbuhnya persaingan yang ketat dengan melalui
berbagai cara untuk meraih konsumen pasar yang lebih
besar seperti halnya UD. SUKMA JAYA di Makassar yang
kegiatan usahanya bergerak dibidang usaha penJjualan
bahan bangunan. EKegiatan usaha ini pada mulanya
hanya melakukan penJjualan deggan tunai namun dengan
nengikuti perkembangan pangsa pasar yang ada maka
kegiatan UD. SUKMA JAYA saat ini menambah kegistan
usahanva dengan menjalankan penjualan kredit dengan
maksud memperluas pola pemasarannya.

Penjualan tunal dan kredit yang ditempuh oleh
UD. SUEMA JAYA merupakan salah satu bentuk kegilatan

usaha dalam meningkatkan volume penjualannya. Akan
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tetapi ‘untuk kelancaran usaha ini perlu adanya
pengaturan, baik dari segi pengeluaran barang maupun
dari gsegl pembelanjaan ~perusahaan. Untuk itu
pengelolaan terhadap berbagal transaksi perlu di
pérhitungkan secermat mungkin dalam keglaten
penjualan bahan bangunan secara kredit agar tujuan
tercapal sesual rencana yvang telah ditetapkan.
Keberhasilan suatu perusahaan untuk sukses
dalam situasl persaingan yang cukup ketat sangat
tergantung  pada kemqépuan perusahaan untuk
memanfaatkan kesempatan pasar yang ada memilih dan
merencanakan strategli pemasaran  yansg efektif.
Strategi remasaran penting karena  memberikan
direncanakannya kegiatan-kegiatan pemasaran vang
meliputi bauran pemasaran yaitu produk, harga,
distribusi dan promosi. Menyusun dan menetapkan
gtrategl pemasaran yang tepat merupakan faktor vang
menentukan guna menghadapi situasi persaingan saat
ini. Terlebih karena produk yang dipasarkan oleh
usaha ini sudah banyak maka peranan penjualan kredit
semakin berarti dalam dunia pemasaran. Sehingga
tidak mengherankan, usaha-usaha penjualan  bahan
bangunan semakin gilat menggalakkan kreasi dengan
menawar difersifikasi t.erhadap produk vang
dipasarkan kepada masyarakat serta  memberikan

pelayanan vyang semakin memuaskan, sebagali upaya




mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar yang
memadai.

Salah satu alternatif bagl suatu strategi usaha
adalah strategi pengembangan pasar. OStrategl ini
dikembangkan dari penilaian sistematis  terhadap
kebutuhan-kebutuhan lain yang dapat dipenuhi oleh
produk yang akan dipasarkan termasuk  perbaikan
terhadap transaksi yvang dilakukan dengan konsumen.

Perkembangan usaha ini yaitu dengan melakukan
prenjualan kredit tentu saja memberikan tantangan-
tantangan bahkan dirasakan semakin besar. Sehingga
tidak dapat disangkal bahwa usaha-usaha penjualan
bahan bangunan saat ini harus mengkonsolidasikan
diri dengan 1lebih intensif 1lagi dari sebelumnya
mengingat persaingan semakin keras dan ketat.
Persaingan tersebut Jjuga akan mendorong usaha-usaha
penjualan bahan bangunan berlomba untuk memperbaiki
diri di bidang manajemen, teknik, pelayanan kepada
masyé;akat, perbaikan terhadap kondisl produk wyang
merupakan sebahaglan  pembaruan vang perln
dipikirkan, direncanakan dan dilaksanakan oleh usaha
penjualan bahan bangunan.

Kondisli demikian menyebabkan penjualan disetiap
kegiatan ussha merupakan ujung tombak bagi

pelaksanaan pemasaran perusahaan.
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Dari latar belakang di atas sehubungan dengan
penjualan kredit bahan bangunan oleh UD. SUKMA JAYA
maka penulis menjadikan alasan untuk meneliti
kebijaksanaan dalam penjualan Ekredit dalam

meningkatkan volume penjualan.

Masalah Pokok
Berdasarkan latar belakang vang telah
dikemukakan di atas, maka yang mendadi masalsh pokok
sehubungan dengan judul yvang dipilih adalah sebagal
berikut :
" Bagaimana kebijaksanaan penjualan kredit vang
dilakukan  UD. SUKMA JAYA sehingga  volume

penjualannya dapat terus ditingkatkan”.

TyJuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1. Tujuan Penelitian \ yf. -
a. Untuk mengetahui perkembangan hasil
renjualan semen dengan melalui penjualan
kredit yang dilaksanakan UD. SUKMA JAYA di
Makassar.
b. Untuk mengetahui langkah-langkah penjualan
kredit  vang dilakukan perusahaan ini

sehingga volume renjualannya dapat

ditingkatkan.




1.3.2. Kegunaan Penelitian

a. Sebagai bshan informasi kepada pihak pimpinan perusahaan didalam
menjalankan kebijaksanaan pemasaran melalui pola penjuatan kredit
b. Sebagai bahan pembanding bagi mekanisme dan penelitian lainnya

yang berminat dalam kebijaksanaan penjualan kredit

1.4. Hipotesis
Bertitik tolak dari masalah pokok yang dihadapi dan fujuan
utama yang ingin dicapai dalam rangka penulisan skripsi ini seperti yang
telah dikemukakan sebelumnya, maka hipotesis kerja yang penulis ajukan
adalah :
“ Diduga bahwa, sistem penjuzlan kredit yang dilakukan perusahaan

UD SUKMA JAYA dapat meningkatkan penjualan.




BAB II
FERANGKA. TREORI

2.1. Beberapa Pengertian Penjualan

Penjualan adalah sumber penghasilan vang
utama bagl perusahasan yvang bergersk dalam bildang
perdagangan karena penjualan memegang peranan
penting, maka diperlukan pengawasan dan pengendalian
vang baik dari orang-orang vang terkait di dalamnya
geperti pimpinan perusahaan, manajer pemasgaran dan
lain sebagainya.

Menurut Syahrul Muchtar (1980 : 34} dalam
bukunya “Management Marketing Modern”, mengatakan
pbahwa :

" Penjualan adalah menyerahkan barang / bahan dan
Jasa kepada yang memerlukan / pemsakal dengan
mendapat pengembalian imbalan (Jasa) dengan
kata lain penjualan merupakan pemindah tanganan
hak atas barang / bahan dan Jjasa."”

Sedangkan menurut Susanto dalam buku “Teknilk

"Menjual Barang" (1979 : 9), mengatakan bahwa :

" PenJualan merupakan suatu usaha yesng dilakukan
manusia untuk menyampaikan barang kebutuhen
yvang dihasilkan kepada mereka vang
memerlukannya dengan imbalan uang menurut harga
vang ditentukan, atas persetuluan bersams."”
Berdasarkan pendapat Susanto tersebut di atas

maka dapat disimpulkan bahwa penduslan merupaksn

kegiatan atau usaha pemindahan hak atas barang atau

jasa daril tangan yang satu ke tangan lainnya. Dengan
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kata lain penjualan merupakan pemindahan suatu hasil
produksi kepada pihak yang memerlukannya.

Di samping penjualan juga tidak terlepas dari
masalah keuangan, sebab kita ketahul bahwa keuangan
merupakan salah gatu unsur yang terpenting dalam
pencapalian suatu tujuan perusahaan. Dan  untuk
mengetahul posisi keuangan suatu perusahaan
maka sangat perlu melihat <+tingkat  perkembangan
penjualan yvang terjadi dari satu perlode ke periode
berikutnya.

Salah gatu faktor vyang berpengaruh atas
suksesnya  masing-masing baglan  tersebut dalam
mencapal tujuan perusahaan adalah adanya penjualan.
Dengan adanya penhjualan, maka perusahaan dapat
memperoleh penghasilan guna menunjang kelangsungan
hidup perusahaan dalam membiaydi operasional
perusahaan setiap periode sehingga dapat diperoleh
laba dari penjualan.

Dari keterangan vyang ada di atas  Subroto
(1981 : 33) menambahkan pengertian penjualan sebagai
berikut :

" Penjualan adalah penjualan kotor dikurangi

penjualan retur dan rabat sgerta potongan
prenjualan.”

Urajian ini bermakna bahwa penjualan bersih
adalah penjualan kotor dikurangi penjualan retur dan

rahat dengan potongan penjualan.
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Remudisn menurut 8. Hadibroto (1893 : 28),
mengemukakan pengertian penjualan sebagai berikut :

" Penjualan adalah Jumlah yang dJdilbebankan pada
langganan dalam penjualan barang atau Jasa
dalam satu periode akuntansi.”

Penjualan dalam setahun dibebankan dalam suatu
penjualan kotor dengan penjualan bersih, Jumlah yang
dibebankan pada langganan sesual dengan harga
rendualan disebut dengan penJualan kotor.
SelanJjutnya apabila.penjualan kotor dikurangi dengan
rabat penjualan yvang diberikan kepads langganan.

Selanjutnya menurut Zaki Baridwan (1893 : 180)
menunukkan bahwa penjualan adslsh :

" Penjualan adalah harga Jual kali kuantitas yang
dijual, s8ehingga dl dalamnya $idak termasuk
rajak penjualan (PPn) dan MPD pungut."”
Penjelasan di atas memberl pengertlan bahwa

prenjualan adalah nilai jual dikalikan dengen hargs
vang di dalamnya tidak termasuk pajak penjuslan dan
MPD vang di pungut.

Sedangkan menurut M. Munandar (1993 : 18) bhahwa
penJualan atau (sales) adalah :

" Haell penjualan barang-barang vyang menjadi
obyek usaha pokok perusashaan. Bagl perusahsaan
perdagangan adalah hasil penjualan barang
dagangannya sedangkan bagi penJualan industri,
renJualan merupaksn hasil penjualsan barang
hasil produksinya.®”

Dari definlisi tersebut di atas terdapat dua

baglian pengertian valtu :
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1. Gross sales (penjualan bruto) yaitu semua
renjualan sebelum :dikurangi dengan  berbagal
potongan atau pengurangan-pengurangan lainnya.

2. Net sales (pendualéh netto) vyaitu penjualan
bersih yang sudah diperhitungkan (dikurangkan)
dengan berbagai potongan dan  pengurangan-
pengurangan lainnya.

Dari keseluruhan defenisi tersebut, menunjukkan
bahwa penjualan adalah Jjumlah vyang dibedakan ke
dalam suatu periode akuntansi.

Berikut ini, menurut Ikatan Akuntansi Indonesia

(1924 : 31) dalam prakteknya, penjualan itu dapat

diakul pada saat sebagai berikut :

‘1. Pada saat penjualan
2. Pada saat pembhaysran diterima."™

\
Dari wuraian di atas dapat dijelaskan bahwa

hasil penjualan diakuil pada saat :

ad.l. Fada saat pendjualan

Dari segl yuridis penjualan dapat dianggap

selesal dengan penyerahan hak milik atas

barang yang bersangkutan kepada pembeli tetapi

berpindahnya hak dil atas merupakan perasoslan

teknik yang rumit hingga untuk membukukan

hasil péndualan sehari-hari +tidak diberikan

perhatian vang mendalam pada segi-segi

v

yuridisnya.
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ad.2. Pada saat pembayaran diterima

Ada wusaha-usaha yang menggunakan dasar tunai,

meskipun penyerahan barang atau jasa telah dilakukan

dalam masa sebelumnya, Alasan umum untuk pemakaian

cara ini adalah kemungkinan pembatalan penjualan.

Dengan meneliti dan mempelajari definisi-definisi yang

telah dikemukakan oleh para ahli fersebut di atas maka

dapat diambil kesimpulan bahwa :

a.

penjualan merupakan suatu proses penyampaian

barang dan jasa dari produsen ke konsumen, Proses

ini merupakan suatu proses pertukaran sedangkan

pengertian barang dan jasa di sini dapat diperluas
menjadi kebutuhan dan keinginan manusia. Jadi
meliputi barang dan jasa, uang, tenaga, waktu dan
lain-lain.

Penjualan merupakan suatu sistem keseluruhan yang
saling mempengaruhi dan terintegrasi. Direncanakan
untuk  memuaskan  kebutuhan dan  keinginan
konsumen. Jadi dalam hal ini termasuk pula keahlian
dalam menentukan strategi tentang produk, harga

pendistribusian, promosi dan lain-lain.




il
c. Pendualan mefupakan kegiatan manusia.
Kegiatan ini bertujuan untuk  mencapail
kepuasan pihak-pihak vang bersangkutan.
Keuntunggn vang diperoleh merupakan
kepuasan bagli produsen serta menjamin
kelangsungan ~ usahanva. Hal ini dapat
dicapai melalul kepuasan-kepuasan konsumen
karena terpenuhinya  kebutuhan gerta
keinginan mereka.

Uraian di atas - mencerminkan rengertian

renjualan modern dimana perusahaan menempatkan
konsumen dan kebutuhannva sebagal titik pusat di
hidang usahanyg.
Sebagaimana diketahui dalam keadaan "Ekonomic of
relative Plenty" vang menjadl masalah bukanlah
"how to product" akan tetapi "how to market the
product”.

Dengan timbulnya rersaingan yang tajam diantara
para penjual vang nemasarkan produksinys, maka
bertambah sukarlah masalah pemasaran yang dihadapi,
terlebih dimana pasar permintaan statis. Dalam
keadaan demikian inl perusahaan-perusahaan selalu
mengadakan penemuan~pehemuan baru serta’ mempunyal
strategi-strategi pemasaran yang akurat. Apabila
tidak, perusahaan itu akan dengan mudsh disudutkan

oleh para pesaing yvang telah agresif dan kreatif




12
ﬁalam pembahafﬂan atau penemuan ide-ide baru ataupun
cara baru dalam produksi, bentuk dan cara
penjualannya.

Untuk mencapail suatu tujuan darl perusahaan,
maka rerusshaan harus mempunyai konsep—-konsep
penjualan vang dikelolah secara efektif dan efesien
oleh tenaga yang proposional.

Konsep penjualan seperti yvang dikemukakan oleh
Philip Kotler (1905 : 20) dalam buku Dasar-Dasar
Pemagaran mengatakan bahwa :

KEonsep penjualan menyatakan bahwa  konsumen
tidak akan membeli cukup banyak  produk

terkecuali organisasi menjalankan suatu ussaha
promosl dan penjualan yvang kokoh'.

Pendapat Philip Kotler disini menekankan pada
usaha menjalankan teknik promosi dan menjual untuk
mendapatkan omzet penjualan yvang lebih banyak, untuk
mencapal ini diperlukan penelitian atas aktivitas-
aktivitas penjualan, mengetahui alternatif-
alternatlf dan alet-alat pembantu yang tersedia
kemudian pemilihan alternatif vang paling tepat dan
sesnai. Alternatif vang dipilih itu minimal harus
menjamin adanya pengendalian intern dalam aktivités
prenjualan dan terdapatnya keseimbangan antara biaya
dan faedahnya.

Dengan demikian dalam menentukan kebijaksanaan

vang dijalankan dalam rangka penjualan ini,




2.2.

-t
L

pimpinan  perusahaan senantiasa dituntut untuk
mengambil kebijaksanaan secara tepat.

Jenis penjualan yang lazim dikenal adalah penjuslan
tunai dan penJualan kredit yvang mana akan dlterapkan
tergantung dari kebijaksanaan dan kondisi perusahaan
ataun masyarakatnya. Penjualan tunail terjadi dengan
adanya transaksl penyverahan barang dan penerimaan
uang pada sSaat yang bersamasn dan terkadang
penjualan tunali memberikan beberapa Xkelonggaran,
misalnya dengan servis cuma-cuma, pemotongan tunai

dan lain-lain.

Pengertian Penjnalan Kredit

Dalam rangka usaha untuk memperbesar volume
penjualan suatu perusahaan, kebanyakan perusahaan
besar mendual produksinyva dengan sistem kredit.:
Menurut Bambang Riyanto (18979 : 76) dalam buku

“H

* Dasar-dasar Penjualan “, mengemukakan bhahwa :

" Penjualan kredit +tidak segera menghasilkan
renerinaan kas (cash) tetapl menimbulkan
piutang langganan dan setelah kemudian pada
hari Jatuhnya, terjadl aliran kes masuk (cash
flow) wvang berasal darl pengumpulan plutang
tersebut®.

Dengan demikian maka piuvtang merupakan elemen
modal kerJa vang Juga selalu dalam keadaan berputar
secara terus menerus dalam rantail perputaran modal
kerja vaitu kas -—--—---inventory--———- piutang-———- kas.

Dalam keadaan yang normal dan dimana penduwalan pada
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umumnya  dllaksanakan dengan  kredit, plutang
mempunyai tingkat likuilditas vang ternyata lebih
tinggl daripada inventory, karena perputaran dari
piutang ke kas membutuhkan satu langkah  saja.
Melalui piutang maka hal vang sangat pentiﬁg bagi
perucsahaan yaknl menJual produknya dengan kredit.
Manajemen riutang terutama menyvangkut masalah
pengendalian Jumlah dan besarnya putang,
prengendalian  pemberian dan pengumpulan Jumlah
piutang dan evaluasi terhadap politik kredit vyang
dijalankan oleh perusahaan.

Menurut Bambang Riyanto (1879 : 77) selanjutnya
mengemukakan tentang faktor-faktor yvang mempengaruhi
besar keclilnya investasl piutang sebagail berikut :
1. Volume penjualan kredit

2. Syarat pembayaran penjualan kredit

3. Ketentuan tentang pembatagan kredit

4. Kebijaksanaan dalam pengumpulan piutang

5. Keblassan membayar para langganan

ad.l1. Volume Penjualan Kredit
Semakin besar proporsl penjualan kredit dari
keseluruhan renjualan memperbesar Jumlah
investasi di dalam pilutang. Dengan semakin
besarnya  volume penjualan kredit setiap
tahunnya  berarti bahwa  perusahaan  harus

menyediakan investasi yvang lebih besar bagl di

P sl
ERpygTARE™
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dalam piutang. Makin besar Jumlah piutang
berarti makin besar pula resikonya, tetapi
bergamaan dengan itu Juga dapat memperbesar
" profitablility " perusahsan.

Syarat Pembayaran Pendjualan Kredit

Syarat  pembayaran penjualan kredit dapat
bersifat ketat atau lunak, apabila perusshaan
menetapkan syarat pembayaran ketat berarti
perusahaan  lebih mengutamakan  keselamatan
kredit dari pada pertimbangan profitabilitas.
Svarat vang ketat misalnya dalam bentuk batas
waktu rembayaran  yang bersifat prendek,
prembebanan bunga yang besar pada pembayvaran

piutang vang terlambat.

a.d.3. Ketentuan Tentang Pembatasan Kredilt

Dalam penjualan kredit rverusahaan  dapat
menetapkan batas maksimal bunga kredit vang
diberikan kepada para langganannys berarti
makin besar pula dana vyang dilinvestasikan
dalam piutansg. Demikian pula ketentuan
mengenal siap vyang diberi kredit. Semakin
selektif para langganan yang diberi kredit
akan  memperkecil Jumlah investast dalam
pilutang, schingga pembatasan kredit disini
bersifat kuaslitatif maupun kuantitatif yang

menguntungkan perusahaan.
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Kebljaksanaan Dalam Pengumpulan Piutang
Perusahaan dapat menjalankan kebijeksansaan
pengumpulan - piutang secara aktif dan fasif.
Perusahaan kebllaksanaan secara aktif dalam
pengumpulan piuvtang skan mempunyai pengeluaran
uang yvang lebih besar untuk membiayal
sktifitas rengumpulan piutang tersebut
dibandingkan dengan perusahaan lain  yang
menjalankan kebillasksanaannya secara pasti.
Perusahaan vang disebutkan terdahulu
kemungkinan mempunyal investasl dalam piutang
vang leblh kecil daripada perusahaan yang
diéebutkan kemudian. Tetapi biasanya
perusahaan hanya akan  mengadakan  usaha
tambahan dalam pengumpulan piutang apabila
biayva ugaha tidak melampaui besarnya tambahan
revenue _yang diperoleh, karena adanya usaha
tersebut. Jadi perusahaan tidak akan
mengeluarkan uang sebesar Rp. 1000,- untuk
mengumpulkan piutang sebesar Rp. 500,-.
Kebiasaan Membayar Para Langganan
Ada sebagian Jangganan vang mempunyail
kebiasaan untuk membayar dengan menggunakan
kesempatan mendapatkan cash discount dan ada
pula sebagian langganan lain vyang tidak

menggunakan kesempatan tersebut. Perbedaan
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cara membayar ini tergantung ' dari cara
penilaian merk terhadap mana yang' lebih mampu
antar kedua alternatlf tersebut. Apabila suatu
rerusahaan telah menetapkan syarat pembayaran
2/10/net 30 para langganan dihadapkan pada dua
alternatif tersebut yaitu apékah mereka
membayar wpada hari ke 10 atau i.hami ke 30
sesudah barang diterima.

Alternatif. rertama adalah aquila mereka
membayar pada hari ke 30 . yang ini berartl
mereka akan membelanjai sepenuhnya  dengan
kredit renjualan (kredit leveransir).
Alternatif  kedua ialah Jjika  perusahaan
membayar pada hari ke 10 dengaQ mendapatkan
ggsh discount 2 %. Pada umum#ya langganan
lebih menyukai pembayaran padav hari ke 10
karena mendapatkan cash disoount'priod dengan
meminjam uangnya dari bank yang pada umumnya
dengan tingkat bunga vyang  telah rendah
daripada bunga kredit 1everansirl

Kebinasaan para langganan untuk mémbayar dalam
cash discount priecd atau sesudahnya akan
mempunyai efek terhadap besarﬁya investasi
dalam piutang. Apablila sebagalan besar para

langganan membayar di dalam sewaktu discount

priod maka dana vang tertanam dalem piutang
]
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akan lebih bebas yang berarti akan lebih kecil
investasi dalam piutang.

Seperti halnya pada inventory, dalam piutang
pun mengenal pola persediaannya besi kas atau
persediaan minimal, valiltu vang disebut
rersedisan besi debitur dan atau persediaan
inti debitur. Persediaan besi debitur adalah
saldo piutang yang secara terus menerus selalu
tertanam‘dalam perusahaan sebagai akibat dari
adanya Jangka waktu . kredit yang diberikan
kepada langganan atau debitur. Dengan kata
Jain dapat diberikan sebagai kredit penjualan
untuk mempertahankan kredit sales yang normal
dan Jumlah inl merupakan inti fenomena dari
kebutuhan yvang diinvestasikan dalam piutang.
Bambang  Riyanto (1978 : 177} kembali
mengemukakan tentang penjualan kredit bahwa :
" Kredit penjualan merupakan kredit perniagaan
(trade credit) dan kredit ini terjadi
apabila penjualan terhadap suatu produk
dilakukan dengan kredit”.
Untuk itu terkadang perusahaan memberikan
kebi)aksanaan pemiliksn barang secara Kkredit
atau tenggang waktu pembayaran beberapa bulan
lamanva untuk melunasi hutang-hutangnya, hal

ini lebih meringankan bagi para konsumen

termasulk golongan menengah ke bawah.
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Penjualan kredit sering pula disebut dengan

¥
penju@lan clcilan, hal ini mempunyai

!
pengeptian vang hampir sama dan mempunyail

tudua% vang sama seperti vyang dijelaskan
beberépgjpakar di bawah ini.

Hadoﬁi Yunus dan Hermanti (1981 : 106) dalam
buku ﬁkuntansi Lanjutan, memberiken pengertian
mengenal, penjualan cicllan sebagai berikut :

Y Penjualan cicilan adalah penjualan vang
dilakukan secara bertashap yaitu :

a. ,Pada saat barang-barang diberikan kepads
ipembeli, penjiual menerima rembayaran
ipertama seganda harga pendualan,

b. Slzanyva dicicil dalam beberapa kali
jpembayaran™.

Mengenai perjandian tersebut, Hadori Yunus dan
3

Hermanto mengemukakan bahwa :

1. Pérjanjian venJualan bersyarat (conditional
sales  contrak) dimana  barang telah
diserahkan tetapl hal atas barang masih
berada di tangan penjual sampai seluruhnya
pembayaran sudah lunas.

2. Pada saat perjanlian ditandatangani dan
pembayaran pertama dilakukan,; hak milik
digerahkan kepada vpembell tetapl dengan
menggadalilkan penjualan yvang belum dibayar

sl pembeli.
3. Hak milik atas barang untuk sementara
diserahkan kepada sustu badan “"frust®

(;rute) sampal pembayaran dilunasl oleh
pembeli, baru frust menyerahkan hak atas
barang-barang itu kepada pembelil.

4. Beli sewa (lease-pur chase) dimana barang-
bprang vang telah diserahkan kepada
pembell, pembayaran cicilannya  dianggap
sewa sampai harga pembelian dalam kontrak
telah dibayar lunas baru sesudah itu hak
milik berpindah kepada pembeli.

L
1
1

'
r
1




Dari kedua pendapat vang diberikan oleh Hadori
dan Hermanto mengenail penjualan cicilan ataun
kredit, maka dapat disimpulkan vaitu bahwa
penjualan clcilan adalah merupakan pendjualan
barang atau jasa secara bertahap vang mana
waktu pembayaramnya memerlukan waktu  vang
cukup lama, namun perlu diketahui  bahwa
penjualan ciecilan ini dilakukan konsumen vang
memenuhi persyaratan misalnya kepribadian atau
moral dari para calon debitur, kemampuan untuk
membayar hutangnya dan lain-lain.

Bentuk-bentuk perjanjian penjualan kredit
tersebut di atas blasanya dilaksanakan unbuk
barang-barang tidak bergerak. Untuk barang-
barang hergerak (barang dagangan) dapat pula
dilakukan dengan syarat d;n Jaminan vang
diadakan antara penjual dan pembeli dengan
syarat dan jaminan yang saling menguntungkan,
khususnya  dari pihak penjual tidak  akan
dirugikqn terlalu besar apabila terjadi dimana
pembeli tidak memenuhi kewajibannya.

Meskipun dalam hal tidak dipenuhinya
kewadiban-kewajiban oleh pembeli, renjual
mempunyai hak milik kembali barang-barang yang
telah diserahkannya tetapi nilail sisa barang

vang telah dimiliki kembali itu mungkin akan
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menjadl lebih rendah dari nilai berdasarkan
perhitungan yang sesual dengan perjanjian yang
ada, sehingga dalam pemilikan kemballi dapsat
menimbulkan kerugian bagi pihak pendual.

Untuk menghindari  atau mengurangi
kemungkinan kerugian vang terjadi dalam
pemilikan kembali, maka pertimbangan—
rertimbangan yang harus diperhatikan oleh
penjual adalah sebagal berikut seperti vang
dijelaskan Hadori Yunus dan Hermanto (1982 :
110) dalam buku "Akuntansi Keuangan Lanjutan"
memberikan pedoman—pedoman untuk menghindari
kerugian~kerugian yaltu :

1. Besarnyva pembayaran rertama (down pavment)
harus cukup untuk menutup semua kemungkinan
terjdadinya penyvusutan (penghapusan) barang-
barang bersangkutan dalam pericde c¢icilan
tehun pertama.

2. Jangka waktu pembayaran diantara cicilan
vang satu dengan yvang lain hendaknya tidak
terlalu lama, kalau tidak dapat keleblhan
dari satu tahun lamanyva.

3. Besarnya pembayaran periode harus
diperhitungkan cukup untuk kemungkinan
menutupl nilal barang baru menJadl barang
bekas selamna Jangka waktu pembaysaran
berikutnya.

Ketiga rertimbangan yang disebutkan d4i
atas merupakan hal yang paling utama dalam
melakukan penjualan kredit, terutama tentang

venjualan kredlt yang pembayarannya memakan

waktu yang cukup lama.
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2.3. Peranan Pola Penjvalan Dalam Kegiatan Operasional
Perusahaan

Sistem pemasaran memegang peranan renting dalam
suatnu perusahaén. Hal ini disebsbkan karena majunya
teknologi di berbagai bidang termasuk teknologi
renjualan dimana lahirnya pola-pola penjualan modern
dalam era persaingan pangsa pasar.

Dengan demikian timbul masalah dimana produksi
tidak seimbang dengan  Jjumlah  konsumen  yang
membutuhkan  produk tersebut sehingga terjadi
keleblhan produksi. EKeadaan ini merupakan kejadian
vang sering dialami berbagal perusahaan sehingga
memerlulkan suatu pola-pola penjualan yang dapat
memegang keglatan lancarnya perusahaan.

Para eksekutif pemasaran harus
mengindentifikasi berbagal peluang dalam penjualan
vang diciptakan oleh adanya kejadian perubshan
lingkungan, menurut Philip Kothler (1987 : 62)
mengemukakan bahwa

‘ Peluang penjualan adalah satu keadaan vang
menarik untuk kegilatan penjualan dimana setiap
perusahaan tertentu akan meraih keuntungan
bersaing dari berbagai peluang itu sendiri skan
kemungkinan keberhasilan perusahaan dari setiap
peluang yvang ada’™.

Dengan demikian, pentingnva pemasaran bagi

setiliap perusahaan yang herkembang di negara-negara

maju maupun negara-negara vang sedang berkembang




dimana perusahaan—-perusshaan  tersebut gelalu
memperhatikan  pemasaran karena mengharap  bahwa
kegiatan produksi yang selalu meningkat memerlukan
kegiatan pemasaran vang agresif.

Faktor inilah yang merupakén salah  satu
penunjang utama bagl keberhasilan suatu perusahaan
terutama dalam merebut daerih pemasaran (market
share) yang lebih luas. Déﬁgan demikian secara
tertutup perusahaan--perusahaan vyang masih  kecil
selalu merubah pola pendistribusiannya atas hasil
produksinya dalam bidang pemasaran. Sehingéa dewasa
ini diharapkan adanya suatu pret dalaq cara berpikir
vang berorientasikan pada pemasaran.

Seperti negara-negara yvang maju dapat dilihat
betapa pentingnya marketing seperti yang diarahkan
oleh seorang pemimpin Initec States Corporation vang
dikutip oleh Winardi (1971 : 2) dalam hukunya
Principle of Marketing sebagai berikut :

" S8aya lebih suka memllih sebuah pasar daripsada
memilih keuntungan pabrik”.

Dari pernyataan di atas, penulis dapat menarik
guatu kegimpulan bahwa pernyvataan untuk membeli dan
mempertahankan hak milik atas sebuah pabrik, hal
mana yang pada hakekatnya memberli hak milik fisik,
tetapl hak wmllik atas sebuah pasar merupakan

persoalan lain. Tetapi harus diingat bahwa sebuah

pasar bukan dimiliki melalinkan dilayani.
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Dari berbagal pendapat yang dikutip sebelumnya,
memberikan  pemahaman bahwa  perusahaan dalam
menetapkan kebljaksanaan pemasaran yang efektif .
perlu memperhatikan dan mempertimbangkan empat (4)
variabel pokok vang terdapat dalam marketing mix
vaitu :
a. Produk

b. Harga

c¢. Promosi “CRpysTabht

d. Distribusi

Adapun penilaian resilko kredit dan penyaringan
para langganan adalah resiko tidak terbayarnya
kredit vyang telah diberikan kepada para langganan,
sehingga sebelum  perusahaan memutuskan  untuk
menyetujul permintaan atau pemberian piutang kepada
para langganan maka didasari_oleh lima “C" yang
meliputi Character, Capasity, Capital, Colateral,
dan Conditions dimana  Character menunukkan
kemungkinan atau probabilitas dari langganan yang
secara Jujur berusaha untuk memenuhi kewadiban-
kewajibannya. Faktor ini sangat penting karena
gsetiap transaksi kredit mengandung kesanggupan untuk
membayar Capasity adalah diuvkur oleh posisi
finansial perusahaan dan Conditions adalah

dicerminkan oleh aktiva dari langganan serta

pengaruh langsung dari trend ekonomi pada umumnya
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terhadap perusahaan yang  bersangkutan atau
prerkembangan khusus dalam suatu bidang ekonomi
tertentu vang mungkin mempunyai efek - terhadap
kemampuan para langganan.

Selanjutnya perlu ditambahkan bahwa  dengan
semakin berkembangnya dunia usaha umumnya dan dunis
industri pada FKhususnya di Indonesia dewasa ini,
maka  tujuan dari manajemen = perusahaan dalam
memperoleh  kontinuitas adalah dengan  berusaha
memperoleh atau mendapatkan keuntungan yang optimal
agar tuduan tersebut dapat dicapaili dan diperlukan
adanya menajemen yang efesien dan mampu menciptakan
suatu rangkalan—-rangkajan kerjasama yvang
terorganislr dengan balk antara masing-masing fungsi
vang ada dalam perusahaan.

Dengan adanya manajemen vang efeslen akan dapat
tercapal Jalinan hubungan timbal balik dan saling
menunjang antara fungsl yang satu dengan fungsi
lainnya. Serta  kriteria vang penting dalam
penyusunan organisasl perusahaan yang efesiensi
adalah sampal seberapa Jauh suatu bagian dalam
organisasi perusahaan mempunyai kedudukan vang bebas
dan berdirl sendiri diantara bagian penyimpangan dan
bagian  pencatatan vang blasa digebut dengan

akuntansi.




Dari pengertian di atas, telah jelaslah bahwa
aktifitas perusahaan bukanlah semata-mata menjual
barang atau Jasa yang dihasilkan oleh sebuah
kegiatan _sebelum barang dibelikan Juga merupakan
kegiatan pemasaran. Salah satu obntoh, misalnya
suatu  perusahaan yang mempunyal program untuk
mengembangkan produknya dalam hal ini lebih dikenal
dengan “Product Development”. Maka kegiatan ipi
merupakan salah satu keglatan pemasaran karena
keglatan tersebut diajukan balk secara .langsung
dalam memperlancar arus barang dari produsen ke
konsumen sehingga kredit permintaan efektif meskipun
kegiatan tersebut dapat dimasukkan seﬁagai kegiatan
pemasaran. Diperlukan penelitian Jebih lanjut
sehingga dapat dibuktikan bahwa kegiatan pemasaran
tersebut mempunfai pengaruh vang demikian besarnya
terhadap kelancaran arus barang dan Jjasa yang dapat

menimbulkan efektifitas permintaan.
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BAB III
METODPOLOGT

3.1. Metodologi Penelitian

Untuk mendukung kelancaran penulisan skripsi
inli maka dibutuhkan sejumlah data dan informasl
serta peralatan teoritis. Oleh karena itu sebelum
renulisan  ini dimulai atau dilanjutkan terlebih
dahulnu diadakan renelitian, mwntuk menun,) ang
kelancaran Jjalanoya penelltian maka perlu adanya
suatu metode dalam melakesanakan penelitian tersebut.
Adapun metode penelitian yang digunakan dalam hal

ini adalah sebagail berikut :

3.1.1. Penelitian lLapangan

Penelitian Jlapangan (field research) adalah
renelitian yang dilakukan secara langsung pada
obyek penelitian dengan meneliti hal-hal yang
berhubungan dengan materi pembahasan. Data ini
diperocleh dengan cara :

- Wawancara yalitu cara memperocleh data dengan
mengadakan tanva Jawab secara langsung vpada
pimpinan  perusahaan serta karyawan-karyawan
stafnya.

~ Observasi yyaitu cara memperoleh data dengan
mengadakan pengamatan langsung pada UD. SURMA

JAYA saat transaksi dengan pembeli.




3.1.2. Penelitian Kepustakaan

Penelitian kepustakean (library research)
adalah penelitian vaung dilakukan untuk wmemperoleh
sejumlah data melalui peralatan-peralatan dasar
teorli sebagal peralatan pokok wuntuk menganalisa
masalah polkok. Penelitlan ini dilakukan dengan
Jalan membaca dan mempelajarl beberapa literatur
dan tulisan-tulisan serta karangan-karangan yang

berkaitan dengan materi penulisan.

3.2. Sumber dan Cara Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan sejumlah data dan informasi
vang diperlukan dalam rangka penmalisan skripsi ini,
penulis menghubungi beberapa sumber yang merupakan
data primer atau data yvang belum diclah dan data
sekunder atau data yang tersedia dalam penelitian
inil yaitu :
a. Pimpinan perusahaan sekaligus merupakan pemilik
dari perusahaan UD. SUKMA JAYA di Makassar.
b. Para Karyawan UD. SUKMA JAYA vyang berkaitan
dengan meteri vang dibutuhkan dalam penulisan.
Sedang teknik pengumpulan data yang digunakan
adalah sebagai berikut :
a. Melakukan  observasi langsung  pada lokasi
perusahaan untuk melakukan pengamatan langsung

terhadap kegiatan perusahaan.
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b. Melakukan wawancara atan tanva Jawab dengan
swmber informasi mengenal hal-hal vang berkaitan

dengan pembahasan yvang diteliti.

Metode Analisis

Metode analisis atau peralatan vang digunakan
dalam mengolah data penelitian adalah persentatif
dan metode Least Square untuk melakukan pengujian
terhadap hipotesls.

Metode analisis yvang digunakan dalam penulisen
inl adalah sebagai berikut :
a. Analisls Kualitatif
Analisis kualitatif bertujuan untuk
mengetahui tingkat perkembangan penjualan vang
telah dicapai sedak bulan Januari sampai dengan
bulan Desember tahun 1988. hal ‘ini dalam
menghadapl ketatnya persaingan dari perusahaan
vang sejenis.

Pada a@nalilsis Ini dlgunakan konsep analisis

marketing mix vang terdiri dari analisis :

1. Analisls Produk
2. Analisis Harga

3. Analisis Distribusi

4. Analisis Promosi

b. Analisis Kuantitatif

Analisis kuantitatif bertujuan untuk

mengetahul tingkat perkembangan pencapalan
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persentase penjualan dan proyeksi penjualan dimasa yang akan
datang
Analisis kuanfitatif menggunakan rumus sebagai berikut :
1. Analisis Penjualan Kredit; untuk mengetahui seberapa besar penjualan
kredit dibanding dengan penjualan total perusahaan, dengan rumus
sebagai berikut :

PenjulanKredit
PenjualanTotal

x100%

PersentasePenjualan Kredit

1)

Analisis Peramalan Penjualan; untuk mengetahui besarnya volume
penjualan.

Rumus Least Square : Yt=a + bx

dimana
Yt = Ramalan penjualan pada tahun ke t
X = Période waktu penjualan tahun ke t
adanb = Parameter

3.4. Definisi Operasional -

Dalam definisi operasional ini dijelaskan mengenai istilah-istilah
yang digunakan dalam penelitian dan dalam penulisan, sehingga pandangan
penulis serta pembaca bersatu pada persepsi yang sama. Dengan demikian
kesalahpahaman dapat dihindarkan.

Adapun istilah-istilah yang penulis sempat haturkan dalam
penulisan dan dalam pembahasan ini berhubungan dengan materi yang ada
antara lain
1. Penjualan kredit  adalah  suatu  kesatuan yang

tidak terpisahkan dalam pemasaran perusahaan, akan
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tetapi penjualan yang dilakukan berbentuk piuvtang
dagang dan pembayarannya tidak secara tunai.
Peningkatan Market shsare adalah usaha vang
dilakukan untuk  menguasal pangsa pagar
ataupun wusaha perusahaan memperluas Jangksuan
pemasarannya.

Volume penjualan adalah banyaknya penjualan yang
dilaksanakan perusahaan rada kurun waktu
tertentu.

Teori-teori remagaran yang digunakan dalam
renulisan ini. adalah pengerti;n penjualan,
pengertian penjualan kredit.

Persentase penjualan  kredit adalah  ukuran
besarnvya renjdualan kredit yang dinyatakan dalam
perusahaan.

Anallsis peramalan penjualan adalsh upaya untuk
mengetshul hesarnya penjualan yang diramalkan

setahun vang akan datang.

. Metode least sgquare adalah rumus akumulasi vang

digunakan untuk mengetahul peramalan prenjualan

dimasa yang akan datang.

. Analisis marketing mix adalsh konsep pemagaran

vang diperuntukkan dalam penjualan dan digunakan

untuk memaksimalkan keglatan penjualan produk

perusahaan.




BAB TV

ANALISIS EKEBIJARSANAAN PENJUALAN EREDIT
PADA UD. SURMA JAYA DI MAEKASSAR

4.1. Analisis Perkembangan Penjualan (Pemasaran?

Perkembangan penjualan (pemasaran) merupakan
hasil penjualan dan ‘pembelian  vang telah
dilaksanakan selama beberapa tahun atau dari bulan
ke bulan. Pada perusahaan ini perkembangan
pemasarannya dihitung darl bulan pertama sampai
terakhlr telah menjalani peningkatan yang baik dari
segi pembelian produksi maupun penjualannya. Hal
mana  menunjukkan adanya perkembangan — pemasaran
perusahaan dalam melaksanakan keglatannya.

Sebagal perusahaan yang bergerak dalam bidang
pemasaran non produk513 maka perusahaan ini tidak
menanggung blayva—~biaya produksi tetapl biaya vyang
dikeluarkan termasuk bilaya pemasaran mulaili dari
pergerakan barang dari titik produksi sampai ke
tangan konsumen atau prosessing. Produk vang
disalurkan perusahaan ini merupakan produk vang
dapat digunakan secara langsung untuk berbagai macam
bangunan {(real estate). -
Peranan prerusahaan ini dalam meningkatkan

kualitag penJualannya adalah menjamin kepuasan

konsumen, konsumen yvang utama dalam perusahaan ini
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adalah golongan masyarakat bawah, menengah, atas dan
umumnya  masyarakat yang 1ingin memiliki rumah.
rermanen maupun pada pembuatan kantor dan perumahan
lainnya.

Dengan ' adanyd peningkatan  pembelian dan
penjualan maka  perusahaan semakin  menanamkan
kepercayaan pada pihak produsen di daerah sentra
produksl., sehiungga produsen akan leblh bergairah
menjual bahan-bahan bangunan kepada masyarakat. Di
samping itu perusahaan selalu memberikan tingkat
harga vang sangat bersalng agar produsen mendapatkan
keuntungan Yang layak. .

Pembelian semen yang dilaksanakan perusahaan
ini lebih banyak darl pabrik produsen yakni pabrik
Semen Tonasa di Kabupaten Pangker, begitupun Juga
ﬁada pabrlik Semen Bosowa dan tidak semua pembelian
vang dilakukan perusahaan ini dengan tunai melainkan
Juga sebagian di kredit akan tetapl sudah merupakan
langganan dengan perjanjian ambil barang  bayar
setengah dan  pengambilan  barang selanjutnya
dilunasi.

Untuk mengetahul besarnyva pembelian semen vang
dilakukan perusahaan selama setahun terhitung sejak
Janari sampal Desember 1998 dapat dilihat pada

Tabel 1 berikut ini.
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Tabel 1
Perkembangan Pembeliarn Semen
UD. SUKMA JAYA
Tahun 1993 - 1997

Tahn Produksi Semen
Tonasa Bosowa Jumlah

1993 1.726 1.230 2.956
1994 1.863 1.350 3.213
1995 2.118 1.865 3.983
1896 2.695 2.122 4.817
1997 3.297 2.575 5.872
Tumlah 11.699 | 9.142 20.841
Rata-rata 2.340 1.182 4.168

Sumber data : UD SUKMA JAYA, 1998

Pada Tabel 1 diatas, terlihat banyaknya jumlah pembelian semen
perusahaan ini dari tahun 1993 - 1997. Jumlah pembelian pada tahun
1993 terhiting 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 keselurnhan
dalam tahun 1994 sebanyak 3.213 zak atas rata-rata 268 zak / bulan. Pada
tahun 1995 jumiah 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
tahur; 1996 pembelian semen meningkat dari tahun sebelumnya yaitu

Semen Tonasa 2.695 =zak jadi meningkat 577 zak dan Semen Bosowa
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2.122 zak meningkat dar tahun sebelumnya sebanyak 247 zak, jumlah
keseluruhan pembelian semen tahun 1996 vyaitu 4.817 zak atau rata-rata 401
zak/bulan. Dan pada tahun 1997 total pembelian semen sebanyak 5.872 zak
masing- masing Semen Tonasa sebanyak 3.297 zak d:;n Semen Bosowa sebanyak
2.575 zak jadi pembelian dalam tahun 1997 rata-rata 489 zak perbulannya.
Banyaknya pembelian semen di beberapa penyalur bahan bangunan’
ini sebanyak 20.841 zak selama 5 (lima) tahun terakhir dan pembelian
rata-rata 4.168 pertahun.
jumlah penjualan perusahaan UD.

Untuk mengetahui besarnya

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

Tabel 2 benkut ini.

Tabel 2
Perkembangan Penjualan Semen
UD. SUKMA JAYA
Tahun 1993 - 1997

-~ 1
“Roggraght

Tatun Volume Penjualan
Tunai (%) Kredit (%) Jumlah
1993 1.711 (58,52) 1.213 {(41,48) 2.924 (100)
1994 1.854 (58,19) 1.332 (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 (100)
1997 3.293 (56,16) 2.571 (43,84) 5.864 (100)
Jumlah | 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, (Data diclah kembali)
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Pada Tabel 2 di atas, memperlihatkan perkembangan
penjualan semen UD. SUEKMA JAYA tahun 1893 - 1897. Jumlah
penjualan perusahaan pada tahun 1993 sebanyak 2.924 zak
terdiri dari penjualan tunai sebanyak 1.711 zak ataun
58, 52 %-sedang renjualan kredit sebanyak 1.213 zak atau
41548 %. Pada tahun 1994 penjualan mengalami peningkatan
vaitu 3.186 =zak atau nalk sekitar 264 zak, penjualan
tunai vang dilakukan sebanyalk 1.854 zak atau 58,18 zak
dan penjualan kredit 1.332 zak atau 41,81 %. Pada tahun
1995 penJjualan naik dari 3.186 zak menjadl 3.962 zak atau
nalk 776 =zak, penjualan tunal sebanyak Z.105 zak atau
53,15 % dan pendualan kredit 1.857 zak atau 46,87 %.
Kenaikan itu terdadi lagi mpada tahun 19896 dimana
renjualan sebelumya 3.962 zak naik menjadi 4.802 zak
berarti keunalkan sebanyak 840 zak, penjualan tunai yang
dilakukan sebanyak 2Z.689 zak atau 56,09 % dan penjualan
kredit 2.113 zak atau 44,00 %. Dan paaa tahun terakhir
vaitu 1997 penjualan sebanyak 5.864 zak nalk 1.062 zak
dari tahun sebelumnya, penjualan tunal yang dilakukan
sebanyak 3.293 zak atau 56,16 ¥ dan penjualan kredit
2.571 zak atau 43,84 %.

Bilamana di lihat Jjumlah pembelian dan Jumlah
penjualan maka Jjumlah pembelian akan lebih besar, berarti
terdapat sisa penjualan pada perusahaan yang bersangkutan
di samping penjualan menyebabkan juga berkurangnyas volume

renjualan adalah terjadinya kerusakasn atau pembekuan




ditempat penyinpanan. Namun terjadinya kerusakan ini
dapat diimbangi oleh adanya peningkatan harga Jual
setelah dladakan prosessing.

Untuk  mengetahul banyaknva slsa penjualan dan
kerusakan (pembekuan) vang terjadi selamsa perusahaan ini
melakukan pembelian dan penjualan dapat dilihat pada
Tabel 3 berikut ini.

Tabel 3
Perkembangan Pembelian, Penjualan, Kerusakan

dan Sisa Pendualan UD. SUKMA JAYA
Tahun 1993 - 1997

Tahun |Pembelian | Penjualan [Kerusakan |[Sisa Penéualan
(zak) (zak) (zak) (zak}

19983 2.956 2.924 6 26

1994 3.213 3.186 2 25

1995 3.983 3.962 3 18

1996 4.817 4.802 4 i1

1997 5.872 5.864 o 3
Jumlah| 20.841 20.738 20 83
Rata-rata} 4168/th| 4.148/th 4/th 17/th

Sumber : UD SUEMA JAYA (Data diolah kembali)

Pada Tabel 3 di atas, telah diperlihatkan bahwa
terjadinva perbedaan antara Jjumlah pembelian dengan
Jumlah  peunjualan disebabkan oleh adanya  kerusakan
(pembekuan) pada keadaan tahun yang bersangkutan. Pada
tahun 1593 kerusakan vang terjadil sebanyak 6 zak dan sisa

penjualan sebanyak 26 zak. Pada tahun 1294 kerusakan itu
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mulai menurun hingga 2 zak dan sisa penjualan sebanyak
25 zak, hal ini dikarenakan terjadinya robekan prada saat
pengangkutan.

Pada tahun 1985 kerusakan meningkat lagli menJjadi
3 zak dan sisa penjualan sebanyak 18 zak. Pada tahun 1996
Juga meningkat kerusskan yang terjadi sebanyak 4 zak dan
sisa penjualan 11 zak, hal ini dikarenakan terJjadinya
hujan dan pada saat pengangkutan dari agen penyalur. Pada
tahun 1997 kerusakan yang terjadl sebanyak 5 zak, hal ini
dikarenakan pada tahun ini sering terjadl hambatan-
hambatan sehingga penyalurannya terhalang dan minat beli
menurun oleh konsumen dan sisa penjualan sebanyak 3 zak.
Melihat dari kerusakan dan sisa penjJualan vang terjadi
dari tahun pertama hingga 1997 kerusakan vang terjadil
selalu meningkat dan sisa penjualan terus menurun berarti
hal-hal penyaluran oieh usaha ini semakin lancar.

Untuk mengetahul tingkat persentase penjualan semen
dari tahun 1993 - 1997 adalah sebagal berikut :

Jumlah Penjualan

Persentase Penjualan = ®x 100 %
Jumlah Pembelian

20.738 zak
= % 100 %
20.841 zak
83
= —— x 100 %
20.841

0,40 %




=
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Jadi berarti besarnya persentase Kkerusakan vang
terjadi adalah 100 -~ 99,51 - 0,40 = 0,09 %. Adanya
kerusakan ini dan sisa penJualan yang terjadi maka
keuntungan perusahaan yang semestinya diperoleh akan
berkurang tetapl hal ini merupakan resiko penjualan dan
dibalik itu terjadi Juga peningkatan harga Jual.

Pemasaran semen yang dilakukan perusahaan ini
terdiri dari pembelian dan penjualan dan untuk melihat
peningkatan pembelian dan penjualan tersebut dapsat
dilihat dalam Tabel 4 berikut ini.

Tabel 4
Persentase Peningkatan Volume Pembelian dan

Volume Pendualan Semen
Tahun 1993 - 1997

Volume Panjualan
Tahun
Pembelian (+/-)|Penjualan (+/-)|S5isa Penjualan

1993 100* - 1.213 - 0.88(100)

1994 108,69 8,68 108,96 8,96 0,78

1995 134,74 26,05 | 135,50 26,54 0,45

1896 162,85 28,421 164,23 28,73 0,23

1997 198.64 35,69 200,55 36,32 0,05
Ratarata - 24.66 - 25,16 0,48

Swnber : UD SUKMA JAYA, (Data diolah kemball)
¥ adalah Tahun dasar perhitungan

Berdasarkan pada Tabel tersebut di atas, diketahui
tingkat perkembangan persentase penjualan dan pembelian

selama 5 (lima) tahun terakhir yaitu 1883 - 1997. Pada
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tahun 19293 peningkatan pembelian dan penjualan dianggap
konstan tetapi sisa penjualan 0,88 ¥. Pada tahun 1994
terjadi peningkatan pembelian 8,69 % atau 9 %
(dibulatkan) dari tahun sebelumnya dan peningkatan
renjualan B,96 % atau 9 % (dibulatkan) sedangkan sisa
penjualan menurun hingga 0,78 % atau 8 %. Pada tahun 1895
terjadi lagl peningkatan pembelian dari 8,69 % menjadi
26,05 % dan peningkatan penjualan naik dari 8,96 menjadi
26,54 %, hal ini menunjukkan adanya kenaikan dari tahun
1994 dan sisa penjualan 0,45 % berarti menurun dari tahun
gsebelumnya. Pada tahun 1956 pembelian mengalaml kenaikan
lagl menjadi 28,21 % dari 26,05 (tahun 1985) dan
penjualan Jugs mengalami kenaikan menjadi 28,73 % dari
26,64 % dan sisa penjualan juga mengalami pembelian yang
sangat drastis akibat banyaknya pesanan dari 28,21 %
menjadi 35,69 % berarti naik sekitar 7,48 % dan penjualan
Juga mengalami kenaikan dari 28,73 % menjadi 36,32 atau
nailk sekitar 7.58 % dan sisa penjualan menurun total
hingga 0,05 %, hal ini dikarenakan pimpinan berusaha
memperkecil kerusakan dan hal-hal yang dapat mengurangi
mutu / kualitas semen tersebut.

Digini terlihat bahwa laju peningkatan penjualan
ternyata lebih besar dari pada pembelian, berarti
kebijaksanaan penjualan perusahaan, baik penjualan kredit
maupun penjualan tunail yang dilaksanaken perusahaan telah

mampu memperbesar volume pendualan perusahaan.




4,2, Analisa Market Share Perusahaan

Setiap perusahaan dalam 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.

i—Iasil 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 produk yang dipasarkan akan tercermin dengan
nyata dalam market share yang telah dicapai.

Untuk menghitung besarnya hasil pemasaran suatu perusahaan
digunakan formulasi rumus sebagai berikut :

JumlahPenjualan Perusahaan
JumlahPenjualan Umumagen)

x100%

Market share =

Dengan demikian hasil pemasaran perusahaan UD. SUKMA JAYA

dapat dilihat pada Tabel 5 berikut ini.
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Tabel 5
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 4.502 135.000 3,56
1997 5.864 ’ 139850 4,19
Rata-rata 4.148 127.510 321

Sumber : UD. SUKMA TAYA, (Data dioalah kembali) 1999

Berdasarkan Tabel diatas, diketahui besarnya pencapaian hasil pemasaran
perusahaan ini dalam tahun 1993-1997 yang nyata memperlihatkan peningkatan
. Pada tahun 1993 terlihat bahwa‘ hasil pemasaran yang diraih perusahaan ini hanya
‘ 2,54 %. Pada tahun 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
kenaikan sampai 3,56 % dan pada tahun 1997 hasil pemasaran mengalami
kenaikan pesat dari 3,56 % menjadi 4,19 % atau naik sekitar 0,63 %. Rata-rata
pe;ncapaian hasil pemasaran dalam 5 (tahun) terakhir 1993 - 1997 adalah 3,21 %.

Besarnya  hasil pemasaran yang diraih  perusahaan  ini dan

terjadinya peningkatan  penjualan dari tahun ke tahun
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sangat erat kaitannya déngan besarnya volume penjualan
kredit yang dilakukan perusshaan ini. Hal ini dapat
dibuktikan bahwa besarnya penjualan kredit yang dilakukan
perusahaan selama kurun waktu & (tahun) terakhir dengan
rata-rata pertahun sebesar 43,80 % berarti hanya 56,20 %
darl total penjualan yang dilakukan dengan tunai.
ITndikasi ini menunjukkan bahwa sekiranya perusshasan ini
hanya mengandalkan penjualan tunainya untuk memperbesar
market sharenya, maka sangat kecll kemungkinan untuk
meraih peluang pasar yang baik seperti pasgar yang diraih
saat ini.

Keberhasilan UD. SUEMA JAYA di dalam meningkatkan
volume penjualannya dan market sharenya di dukung oleh
beberapa faktor lain 1). Terjadinya hubungan antara
pelanggan dengan perusahaan, karena perusahaan selalu
dapat memenuhl Jumlah semen yang diminta oleh para
pelanggan sesual kualitas yvang diinginkan dan sistem
renjualan yang dilakukan dengan kredit. 2). Faktor
pendukung vang laln adalah adanya perputaran modal kerja
perusahaan vang cukup lancar sehingga persediaan semen di
gudang tidak akan habis untuk mengantisipasi terjadinya
pelayanan yang baik terhadap pelanggan atau pembeii
dengan menerapkan sistem pesan antar bilamana sudah
terjadinya transaksi-transaksi antara pembeli dengan

penjual.
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4.3. Analisis Marketing Mix

Suatu perusahaan dapat berhasil memasarkan
produknya, apabila perusahaan tersebut menggunakan konsep
marketing mix yang terdiri darli 4 varisbel, suatu
kebijaksanaan dan strategi pemasaran yang diputuskan oleh
pimpinan harus sejalan dengan konsep marketing mix untuk
menghindari terjadiva resiko bagl perusahaan.

Sebagal snatu perusahaan yang  bergerak  dalam
kegiatan Jasa pelayanan pemasaran semen, maka UD. SUKMA
JAYA tidak akan terlepas dari kegiastan marketing mix baik
secara langsung maupun tidak langsung. Untuk mengetahui

apakah perusahaan inli telah menggunakan secara makgimal

4 variabel marketing mix, maka dilakukan analisi
berikut : l
4.3.1. Analisis Produk P 2

Pada perusahaan yang sifatnya hanya 2;%2221
penyalur maka UD. SUEKMA JAYA tidak menghasilkan
suatu  produk tapi memasarkan  produk  yang
dihasilkan oleh  produsen  dengan melakukan
perbaikan dan tidak  mengurangi sedikitpun
kualitasnya sehingga produk tersebut langsung
dipergunakan oleh konsumen.

Untuk mengetahui banyaknya volume penjualan
semen menurut Jenis dan mubtunya yang dilaksanakan

perusahaan selam lima tahun terakhir (1993 - 1987)

dapat dilihat pada Tabel herikut ini.
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Tabel 6
Jumlah Volume PenJualan Semen
Menurut Jenis dan Mutunya Oleh UD. SUKMA JAYA
Tahun 1883 - 1987

{ zak)
Jdenls Semen Penjualan Penjualan Jumlah
{(t.ahun) Tunai. Kredit
Tonasa:
1983 938 715 1.653
1994 g71 721 1.692
1995 889 965 1.954
1996 1.3156 1.186 2.501
1997 1.724 1.219 2.943
Bosowa : >
A 1993 775 498 1.273
1994 883 611 1.494
1995 1.171 832 2.003
1996 1..254 1.047 2.301
1997 1.632 1.292 2.924
Jumlah 11.852 9.086 20.738
Rata-rata 2.331 1.817 4,148

Sumber : UD SUEMA JAYA, (Data dioclah kemball)

Pada Tabel 6 di atas diketahui volume penJjualan
semen yang dilakukgn rerusahasn inil menurut Jenis semen
vang dipasarkan. Voiume penjualan semen tonasa untuk lima
tahun terakhir (1993 - 1997) sebanyak 10.743 zak vyang
terdiri dari 5.837 zak penjualan tunai dan 4.806 =zsak
pendualé; kredit sedangkan volume penjuvualan Semen Bosowa
untuk lima tahun terakhir (1993 - 1997) sebanyak 9.995

zalk vang terdiri dari H5.715 zak penjualan tunali dan 4.280

zak penJualan kredit sehingga total wvolume penjualan
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semen darl kedua Jjenlis di atas adalah 20.738 zak dengan
rata~-rata 4.148 zak pertahun sedang Jumlah penjualan
tunal total sebanyak 11.6562 zak dengan rata-rata 2.331
zak pertahun dan Jjumlah penjualan kredit 9.086 zak dengan

rata-rata 1.817 pertahunnya.

4.3.2. Analisis Harga

Sebagaimana diketahul bahwa harga suatu  produk
merupakan nilail dari produk tersebut yang dinyvatakan
dalam sabuan mata uang dan oleh sebab ltu harga dapat
merupakan penghubung antara pembeli dan penjual, artinya
harga turut menentukan terlaksananya transaksi tersebut
di samping 3itu hargs merupakan titik pertemuan antara
renjual dan pembeli.

Mengingat betapa pentingnya harga terhadap suatu
barang vang dihasilkan akan di pasarkan, maka dalam
penetapan kebijaksanaan harga harus mempertimbangkan
setiap kemungkinan yang dapat mengakibatkan terjadinya
karugian. Dalam pemasaran semen harga dapat berubah-ubah
sewaktu-waktu tanpa diketahul konsumen karena perubahan
ini disebabkan oleh permintaan pasar sebagaimana ciri
khas barang yvang dipasarkan atau diperdagangkan.

Untulk mengetahui tingkat harga penjualan semen

Jenisnya dapat dilihat pada Tabel berikut ini.

)
e’?"usm\(r\"“




Tabel 7

Tingkat Harga Penjualan Semen Menurut Jenis
Oleh UD. SUKMA JAYA Tahun 1993 - 1997

47

Harga dalam rupiah / zak / tahun
Jenls Semen
1993 | 1994 1885 1996 | 1987
Reniualan Tunai
semen Tonasa 8.500 9.550) 10.750}15.650] 138.800
Semen Bosowa 8.250f 9.300} 10.500}15.400 19.550
Pendualan Kredit
Semen Tonasa 10.750] 11.800f 13.000f17.900| 22.050
.Semen Bosowa 10.500f 11.550| 12.750}17.650| 21.800

Sumber : UD SUKMA JAYA, (Data diolah kembalil)

Pada Tabel di atas diketahul tingkat harga penjualan
semen yvang dilakukan oleh perusahaan ini. Penjualan tunal
8.500, tahun 1994

mntuk Semen Tonasa tahun 1993 Rp.

Rp. 9.550, tabun 1995 Rp. 10.750, tahun 18896 Rp. 15.650

dan tahun 1997 Rp. 19.800. Untuk prenjualan kreditnya

dilakukan dengan menaikkan harga sebesar Rp. 2.250 per
zak untulk Jjangka waktu 1 (satu) bulan begitupun Jjuga pada
semen hosowa terdadi kenaikan harga pada  penjualan
kreditnyé gama dengan kenaikan harga yang terdjadi pada
Semen Tonasa. Hal ini dilakukan mengingat perputaran
modal kerja yang terjadi dalam sebulan dan pembayaran
vang dilakukan pada agen penyalur sesuai perjanjian yang

telah disepakati bersama oleh pihak pembeli dengan pihak

penjual.




49
4.3.3. Analisis Distribusi

Setiap produk yang dipasarkan oleh penyalur dalam
hal ini PT. Semen Tonasa hanya dapat sampai ke tangan
konsumen apabila melalui saluran distribusi pemasaran.
Saluran  distribusi yané lancar dapat menyukseskan
kegiatan dalam program remasaran, dimana saluran—-saluran
pemasaran merupakaun rantal penyvaluran atau penjualan yang
harus dilalul sehingga barang dan Jasa dapat diterima
oleh konsumen. Apabila saluran distribusi pemasaran tidak
lancar maeka barang tidak dapat sampal ke tangan konsumen
dalam Jjangka waktu yang tepat dan Jjumlah yang tepat.

tD. SUKMA JAYA adalah salah satu rantai penyalur
vang dilalui oleh semen yang dipasarkan untuk disalurkan
kepada saluran distribusi lainnnya. sehingga semen
tersehut dapat sampai ke konsumen. Peranan perusahaan ini
sangat besar karena proses pengaliran produk semen dari
daerah produsen ke saluran dié%ribusi lainnya dalam
bentuk barang vang siap dipergunakan.

Panjang atau pendeknya saluran distribusi  yang
dilalui oleh penjualan semen 1ini akan mempengaruhi
hesarnya margin pemasaran sedangkan margin setiap lembaga
pemasaran yang terlibat di dalam penyvaluran semen tidak
sama. tergantung dari besarnya biaya dan keuntungan yang

dapat di peroleh.
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4.3.4. Analisa Promosi

Dalam rangka meningkatkan volume penjualan semen
maka persaingan diantara sesamsa perusahasan akan semakin
ketat dan banyaknya bermunculan agen-agen penjualan semen
perusataan ini terutama dalam menghadapl persaingan yang
semakin ketat, maka alternatif yang perlu diperhatikan
adalah promosi. Perusahsan dapat dikenal Jluas ©pada
masyarakat jika perusahaan berusaha memperkenalkan produk
vang dipasarkannya.

Pada dasarnya kegiatan yang bersifat promosi dalam
perusahaan ini sangat minim apabila kita mengidentikkan
perusahaan yang bersifat promosi. Keglatan Promosi
seperti periklanan selama ini tidak dilakukan, tetapi
promosi  yang sepertinya potongan harga  pembelian,
pembelian harus kepada konsumen dapat dengan kredit dan
personal selling vaitu mengadakan negoisasi dengan para

pengusaha vang bergerak dalam Jasa pelayvanan.

Fasilitas pelayanan yvang diberikan prerusshean ini
adalah setiap konsumen yang memesan semern dari perusahaan

akan dliantar langsung ke tempat konsumen yang berada

dalam wilayvah Kotamadya Makassar sesuail Jenils semen
dlinginkan sedangkan untuk pedagang antar pul

perusahaan akan mengirimkan barang tersebut ke tuj]

. N
SRpysTaRt”

4.4, Analisis Prospoek Penjualan Perusahaan
Prospek Penjualan perusahaan dimasa vang akan datang

ditentukan oleh hasil penjualan pada masa sekarang maupun
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rada masa yang lalu. Hasil vpenjualan yang semakin
meningkat dari waktu ke waktu seiring dengan meningkatnya
Jumlah pembelian di daerah produsen dan keberhasilan
rerusahaan melakukan secara bertahap terhadap semen vyang
akan dipasarkan lebih meningkat.

Dalam analisa prospek penjualan perusahaan pada masa
vang akan datang dilaksanakan dengan menganalisa
peramalan pembelian, peramalan renjualan dan peramalan
market share yvang dicapal perusahaan pada masa yang akan

datang.

4.4.1. Analisa Peramalan Pembelian
Kegiataﬂ pembelian yang dilakukan selama lims
tahun terakhir (1893 - 1997) mengalami peningkatan
dari waktu ke waktu. Untuk mengetahul besarnya
peramalan pembelian barang perusshaan pada lima
tahun yang akan datang digunakan metode Least
Square dengan rumus sebagai berikut :
Yt = a + bx
dimana: Yt = ramalan pembelian pada tahun ke t
X = priode waktu pembelian tahun ke t
& dan b = parameter
Untuk membantu penyelesalan pergamaan
tersebut dilakukan perhitungan seperti pada Tabel

berikut :




Tabel 8
Perhitungan Estimasi Pembelian Semen
UD. SUKMA JAYA Tahun 1993 - 1997

Tahun X Y .Y Xz
1993 - 2 2.956 - 5.912 4
1994 - 1 3.213 - 3.213 1
1885 0 3.983 0 -0
1996 1 4.817 4.817 1
1997 2 | 5.872 11.7744 4

Junslah 0 | 20.841 7.438 10

Sumber : UD SUEMA JAYA 1999 (Data dioclah kemball)
Untuk membantu penyelesalan persamaan tevsebut dilakukan
perhitungan sebagaimana pada Tabel berikut.

Untuk mengetahul nileal parameter a dan b digunakan
persamaan pembantu :
Y =n.a+ bx
20.841 = 5.a + b (0)

20.841 S5a

20.841
8 = —— 8 = 4.168
5
Femudian untuk parameter b digunaksn persamasn pembanding
sehagai berikut :

XY = ax -+ bx®

7.436 = 4.168 (0) + b (10)
7.436 = b (1.0)
7.436
b= —— = 743,6

10
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Dengan diketahuinya nilai paramefer adan b maka
dapat dilakukan peramalan dengan tahun dasar, dimana :

x = Q(tahun 1993), x = 1(tahun 1994), x = 2(tahun 1985),

il

X 3 (tahun 1996).
Mntuk mengetahul peramalan pembelian lima tahun ke

depan vaitun tahun 1998 sampal tahun 2002 adslah sebagsai

berikut :
¥t = a + bx
YY" 1998 = 4.168 + 744 (3) = 6.400 zak
Y* 1999 = 4.168 + 744 (4) = 7.144 zak
Y™ 2000 = 4.168 4 744 (H) = 7.888 zak
Y- 2001 = 4.168 + 744 (6) = 8.632 zak
YY" 2001 = 4.168 + 744 (7) = 9.376 zak

Dari hagil perhitungan Least Square tersebut
diketabhui tingkat perkemhangan pémbelian perusahaan
celama lima t;hun vang akan datang (1888 - 2002) dengan
meningkat secava perjodik dan pada perusahaan inl faktor-

faktor lain yang berpengaruh dianggap konstan.

-

4.4.2. Analisis Peramolan Pen;jualan

Pada ummanya perusahaan vyang melakukan kegiatan
renjualan dalam kurun waktu lima tahun sering membuat
trend rprendualan karena trend penjualan dianggap dapat
membantu pimpinan perusahaan dalam mengetahui banyaknya
Jumlah penjualan yvang diperkirakan pada masa yang akan

datang.
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Selanjutnya untuk mengetahui peramalan penjualan

perusahaan dalam kurun waktu lima tahun yang akan datang

digunakan metode Least Square seperti vang telah

digunakan pada perhitungan sebelumnya, untuk membantu

penyelesaiaﬁ persamaan tersebut digunakan perhitungan
cepertl pada Tabel berikut.

Tabel 9

Perhitungan Estimasi Penjualan Semen
Ul. SUEKMA JAYA Tsahun 1993 - 1997

Tahun X | Y X . ¥ X2
1993 -2 | 2.924 - 5.848 4
1994 -1 3.186 - 3.186 1
1995 0 3.962 0 0
1996 1 4.802 4.802 1
1997 2 5.864 11.728 4

Jumlah 0 | 20.738 7.496 10

Sumber : UD SUKMA JAYA 1998
(Data primer setelah diolah kembali)

Untuk menghitung nilail parameter a digunakan persamsan

pembantu yaitu :

Y

n.a 4+ b x
20.738 = 5.a + b (0)
20.738

Ha

20.738
a = ——— = 4,148
al

Kemudian untuk parameter b digunakan persamaan pembanding

gsebagai berikut :




XY ax + bx®

i

it

7.496 4.148 (O) 4+ b (10)

7.496 = b (10)

T.496
b= - = 7580
10
Hald 1ini berarti nilai parameter a = 4.148 dan
parameter b = 750, sehingga dengan demikian peramalan

renjualan perusahaan dapat dihitung. Di dalam perhitungan
tahun dasar adalah dimana x = 0 (tahun 18990y, x = 7T
{tahun 1991), = = 2 {(tahun 1992), x = 3.

¥t = & 4 bx

Y7 1998 = 4.148 + 750 (3Y = 6.398 zak
YT 1999 = 4.148 + 730 (4) = 7.148 zak
Y© 2000 = 4.148 + 750 (5) = 7.898 zak
YY" 2001 = 4.148 + 750 (6) = 8.648 zak

I

¥Y° 2001 9.398 zak

4.148 + 750 (7)

Dengan diketahuinya hasil peramalan pembhellan dan
renjualan perusahaan ini. maka ramalan sisa penjualan
juga dapat diketabui dimana sisa penjualan termasuk di
dalamnva kerusakan dalam wmelakukan prosessing. Untuk

lebih jelasnva dapat dilihat pada Tabel berikut ini
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Tabel 10
Tingkat Perkembangan Peramalan Pembelisn dan
Penjualan UD. SUKMA JAYA Tahun 1998 - 2002
(zak)

Tahun Peramalan Peramalan Sisa
Pembelian Penjualan Penjualan
1998 6.400 6.398 2
1999 7.144 7.148 - 4
2000 7..888 7.898 - 10
2001 8.632 8.648 - 16
2002 9.376 9.398 - 22

Sumber : Data hasil peramalan 1998

Berdasarkan data Tabel di atas, diketahui kurangnya
pembelian yvang dilakukan perusahaan sehingga masih perlu
ditambah atau dilakukan pembelian vang lebih besar lagi
mengingat sisa penjualan sudah menunjukkan minus artinya
masih membutuhkan stok barang vang siap untuk dijual.

Besarnya ramalan pembelian dan penjualan tersebut
dapat merupakan target minimal yang harus dicapai oleh
perusahaan ini gelama kurun waktu lima tahun vang akan
datang. sehingga perusahaan dapat menyediakan besarnya

modal kerds vang akan digunakan untuk pembelian.

4.4.3. Analisis Peramalan Permintaan Pasar

Prospek perkembangan pemasaran semen pada masa vang
akan datang dapat diketahui melalul suatun penganalisaan
terhadap pasar perusahaan yang bersangkutan. Karena,
dengan hal ini pula dapat disusun strategi perusahaan
secara menyelurub dan usaha untuk lebih mendorong tingkat

penjualan perusahaan harus dipikirkan secara dini. Dengan
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demikian sangat dibutubkan adanya data dan informasi
tentang kemungkinéh adanya perkembangan permintaan pasar
dimansa yang akan datang.

Un. SUOEMA  JAYA dalam menetapkan keputusan untuk
menjalankan kegiatannya selalu membutuhkan data ramalan
pembeliannyas dapat

rermintaaan vpasar sehingga potensi

dikendalikan. 8kala permintaan adalah suatu dasar vang
dijadikan tolak ulur kegiatan pemasaran untuk menghindari
kelebihan stok vang sangat berlebihaﬁ karena semen
memerlukan penanganan khusus dan membutuhkan tempat vyang
tertutup.

Selanjdutnya untuk mengetahui peramalan permintaan
pragar dalam kurun waktu lima tahun digunakan metode
Least Square sebagaimana telah dilakukan pada perdmalan
sebhelumnya. Untuk mempermadah analisis tersebut dilakukan
parameter

peérhitungan sebagai pembantu mengetabhui nilai

a dan bh seperti yané terlihat dalam Tabel berikut

Tabel 11
Perhitungan Estimasi Permintaan Pasar Semen
UD. SUEKMA JAYA Tahun 1889 - 1897

Tahun X~ Y X .Y

1993 - 2 115.300 — 230.600 4

1994 -1 118.750 - 119.750 1

1995 0 127 .650 0 0

1996 1| 135.000 135.000 1

1997 A 139.850 279.700 4
Jumlah 0 637 .550 64.350 10
Sumber Datﬁ primer setelah diolah kembali, 1998
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IIntuk mengetahul nilai parameter a

persamaan pembantu sebagai berikut

i

Y n.a+ b x

637.530 = 5.a + b (10)

27

digunakan

837 .550 = 5a
637.550
a = — . = 127.810
5
Femudian untuk parameter b digunakan perssmaan pembanding
sebagai herikut
Y = ax + bx®
64.350 = 127.510 (O + b (10)
64.350 = b (10)
64.350
b= — = 5,435
10

Tabel 12
Tingkat Perkembangan Peramalan Market Share .
* UD. SUKMA JAYA Tahun 1993 - 1997

Tahun Ramalan Penjualan|{ Ramalan Penjualan | Market
Perusahaan Agen Share
1993 6.389 185.115 3,46 %
1999 7.148 186.365 3.84 %
2000 7.898 1@7.620' 4,21 &l
goor | aeas |7 t6eisso | 4,58 %
2002 9.398 190.145 4,94 %
Sumber : Data hasil peramalan 1998
Berdasarkan pada Tabel 12 di atas, diketahul

besarnva peramalan market share pada lima tahun yvang akan




datang. Besarnya ramalan ini merupakan target minimal
vang  harus dicapali perusahsan vpada tahun berjalan
sehingga peramalan dapat memperkuat posisinya untuk
meraih kesempatan pasar vang lebih besar dalam situasi
persaingan yang semakin ketat pula.

Besarnya market share yang diramslkan pada tahun
1998 sebesar 3,46 %, unbtuk tahun 1999 sebesar 3,83 % dan
untulk tahun 2000 sebesar 4,21 %, untuk tabun 2001 sebesar
4,58 % dan untuk tahun 2002 sebesar 4,94 %.

Market ™ share ini dapat dicapali apabila perusahaan
tetap melaksanakan penjualan kredit penjualan Lkredit
sangat besar sumbgngannya terhadap peningkatan market
share perusahaan.

Hai ini berarti nilail parameter a = 127.510 dan
b = 6.435, sehingga dengan demikian peramalan permintaan
prasar dapat dihitung. Perhitungan tahun dasar dimulai
pada ® = 0 tahun 1991, x = 1 tahun 1992, x = 2 t{tahun
1993. x = 3 tahun 1994,

Untuk mengetahul besarnya ramalan permintaan pasar
pada lima tahun yang akan datang (1998 - 2002) adalah

sebagal berikut :

Yt = 8 + bx
Y 1998 = 127.510 + 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 2001 = 127.510 + 6.435 (8) = 166.120 zak
Y© 2001 = 127.510 + 6.435 (7) = 172.555 zak
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Berdasarkan hasil perhitungan peramalan tersebut
diketahui tingkat perkembangan ramalan permintaan pasar
semen di Makassar untuk lima tahun yang akan datang. Dari.
hasil perhitungan tersebut dapat pula dihitung tingkat
peramalan market  share  perussahaan untuk tahun
1998 - 2002. Perhitungan ramalan penjualan dan ramalan

rermintaan pasar.
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BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang

telah diuraikan sebelumnya, maka pada pembagian ini dapat

disimpulkan beberapa hal sebagai berikut

1.

W

Perkembangan pemasaran semen vang dillaksanakan oleh
perusahaan mengalami peningkatan dari tahun ke tahun
selama lima tahun terakhir (1983 - 1997) dengan volume
renjualan rata-rata 620.8 pertahun (99,51 %) dari
rata—rata volume pemhelian.

Langkah dan kebijaksanaan vang ditempuh perusahaan
dalam penjualan kredit adalah periode waktu pembayaran
piutang hanya berlaku 1 bulan sekali dalam melakukan
pemhelian di daerah produsen Juga dengan sistem
kredit sehingga vperputaran modal kerja  mempunyai
keseimbangan.

Besarnya volume penjualan semen dengan sistem kredit
pada perusahaan ini rata-rata 1.817 zak (43,80 %) per
tahun dan volume penjualan tunai rata-rata 2.331 zak
(56,20 %) pertahun.

Peningkatan volume pembelian rata-rata 24,66 % per
tahun dan rata-rata penjualan meningkat 25,186 %

sedangkan sisa penjualan meningkat 0,48 % pertahun.
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5. Peningkatan market .share peruseshaan ini rata-rata
3.15 % pertahun dan besarnya market share tersebut
disebabkan oleh besarnya volume ©penjualan  yang
dilakukan dengan sistem kredit.

6. Dari hasil ahalisis marketing unit diketahui bahwa
perusahaan ini telah melakukan usahe-usaha ke arah
preningkatan volume penjualan dengan menggunakan konsep
marketing unit.

7. Hasil analisis peramalan perusahaan diketahui pula
bahwa besarnya volume penjualan yvang akan dlcapai pada
lima tahun yang aﬁén datang tidaﬁ terlepas dari
hesarnya penjualan kredit demikian pula  untuk

pencapalan marketing share perusahaan.

5.2. Saran

Diharapkan kepada pimpinan perusahaan wuntuk dapat
memperbaikil pembelian yang Jjuga menggunakan sistem kredit
dalam vperusahaan sehingga persediaan barang akan tetap
tersedia.

Diharapkan kepada pimpinan perusahaan untuk lebih
mencari peluang pasar yvang lebih balk, sehingga volume
penjualan akan lebih meningkat.

Agar perusahaan ini lebih dikenal luas oleh
masyarakat disarankan agar pimpinan perusahaan melakukan
promosi melalui media massa dan memperkeunalkan perusahaan
ini kepada perusshaan lain yang dapat saling memegang

atan sebagal mitra kerja.
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