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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Secara global dapat dikatakan bahwa peranan pemasaran sangat
menunjang keberhasilan suatu usaha, dimana para pengusaha secara
profesiona; dapat menentukan peranannya dan berpartisipasi dalam program
pembangunan baik pada sektor 11l maupun sektor lain.

Setiap perusahaan baik perusahaan jasa. perdagangan dan industri
selalu berusaha agar tetap selalu hidup dan berkembang. Untuk tetap bertahan
dalam menjalankan usahanmva. perusahaan harus ditunjang dengan laba yang
diperoleh dari usahanya. Selain laba vang periu diperhatikan juga pangsa
pasar yang memadai. Apalagi seiring kemajuan dan perkembangan ilmu
pengetahuan dan tekhnologi vang semakin pesét ini, masyarakat sangat
menginginkan kemudahan untuk memperoleh suatu produk dengan harga
yang terjangkau dan dapat memberikan kepuasan yang tinggi.

Keberhasilan suatu perusahaan adalah sangat ditentukan dari
kecermatan dan kemampuan pimpinan dalam mengelola perusahaannya.

Suatu perusahaan yang dikategorikan baik adalah dapat memenuhi aspek-

aspek dari kelayakan usahanya diantaranya aspek ekonomi, aspek pemasaran,
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aspek keuangan dan juga aspek teknis. Selain itu perusahaan juga harus terus
menerus mengadakan penelitian dan pengembangan usaha dengan
memperhatikan aspek-aspek tersebut di atas dalam rangka perbaikan mutu,
baik dari segi kualitas maupun kuantitas, agar produk yang dihastikan dapat
bertahan lama dalam menghadapi persaingan yang semakin tajam.

Konsep-konsep pemasaran dewasa int semakin berkembang berbeda
halnya dengan konsep-konsep penjualan yang hanya memfokuskan
perhatiannya bagaimana menjual produk vang dihasilkan, sedangkan konsep
pemasaran berorientasi pada bagaimana memenuhi keinginan dan kebutuhan
konsumen.. sehingga dalam pengaplikasiannya membutuhkan proses vang
sangat mendalam untuk meriset segala sesuatu variabel vang memungkinkan
agar setelah berproduksi. semuanya akan dengan mudah dipasarkan.

Pada dasarnva harga adalah merupakan nilal suatu barang atau jasa
vang diukur dalam sejumlah uang. Tingkat harga dapat memberikan pengaruh
vang tidak sedikit dalam kelangsungan hidup perusahaan. Sebagaimana telah
disebutkan bahwa kemampuan manajemen tergantung dari kemampuan
manajemen memperoleh laba, sedangkan laba yang diinginkan secara
signitikan akan mempengaruhi penetapan harga jual produk, oleh karena itu

divisi manajemen hendaknya menetapkan harga jual dengan tepat, sehingga
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dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan baik dalam jangka pendek
maupun dalam jangka panjang.

Berkattan dengan upaya perusahaan agar usahanya tetap selalu
berkembang dan mampu bersaing, maka tentunya pithak manajemen akan
memikirkan perluasan pasarnya. CV. Normﬁ Nur Sclayar, selama ini hanya
memasarkan produknva di dalam wilayah Selayar, olehnya itu sudah
seyogyanyalah perusahaan merencanakan dan menganalisa dengan cermat
agar juga dapat memasarkan produknya di luar Wilayah Selayar.

Namun tentunya untuk mencapai rencana tersebut ada hal yang sangat
penting untuk dianalisa, yaitu harga vang ditetapkan akkibat adanya tambahan
biava distribusi. Apakah perusahaan mampu bersaing harga dengan produk-
produk fain. juga dapat menjads pertimbangan dalam melakukan perluasan
pasar. Berikut im1 akan dipaparkan data yang akan digunakan dalam
penelitian, sebagar berikut :

TABEL 1.1

BIAYA PEMASARAN, HARGA JUAL DAN VOLUME PENJUALAN
CV. NORMA NUR TAHUN 1997 - 2001}

Biaya Pemasaran HargaJual | Volume Penjualan Perkembangan
Tahun (Rp) Rp) | (Uni) (%)
1997 $.100.000 1.400 36.000 -
1998 10.600.000 1.400 45.000 25,00
1996 13.020.000 1.500 50.400 12,00
2000 17.800.000 [.750 54.000 7,14
2001 26.100.000 2 000 i 64.800 20,00

Sumber: 01 Nomma Nur Selavar
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Hal milah yang menjadi landasan berpikir bagt penulis dan kemudian
menuangkannya ke dalam sebuah tulisan ilmiah dengan judul “Amnalisis
Biaya Pemasaran terhadap Penetapan Harga Jual Batake Pada

(V. Norma Nur Di Kabupaten Selayar”.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka yang menjadi masalah
pokok adalah sebagai berikut :
. Apakah brava pemasaran vang digunakan perusahaan telah efisien dan
etektit sehingga harga jual vang ditetapkan mampu bersaing di pasar

penetapan harga jual batako CV. Norma Nur Selayar.

1.3. Tujuan Penelitian
Adapun twyuan penelitian in1 adalah sebagar berikut :

B Unt'.:lk mengetahul  efisienst dan efektifitas biaya pemasaran yang
digunakan perusahaan untuk memperluas pasarnya, sehingga mampu
bersaing di pasar.

2. Untuk mengetahui pengaruh biaya pemasaran terhadap harga jual dalam

kaitannya denéan volume penjualan perusahaan.

2 Apakah biava pemasaran vang dikeluarkan berhubungan positif terhadap - -
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1.4. Manfaat Penelitian

l.

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah :
Sebagai sumbangan pemikiran kepada pihak manajemen perusahaan,
tentang sejauh mana kemampuan perusahaan untuk memperiuas pasarmya
serta bagaimana hubungan biaya pemasaran terhadap penetapan harga jual
batako.
Sebagai referensi bagi pihak yang ingin melanjutkan penelitian 1ni lebih

lanjut.
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BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Kerangka Teori

2.1.1. Pengertian pemasaran

Sejalan dengan perkembangan ekonomi, definisi pemasaran juga telah
berubah-ubah sejalan dengan perkembangan sejarah perkembangan
pemasaran itu sendiri. Defenisi tersebut mula-mula berfokus pada barang-
barang kemudian pada lembaga-lembaga yang melakukan proses pemasaran,
dan kemudian pada fungsi-fungsi vang dilaksanakan dalam transaksi
pemasaran.

Dalam melakukan pemasaran barang dan jasa dilakukan penataan vang
matang dan terencana, guna terciptanya pemasaran vang efektif dan efisien.
Pemasaran vang efektif tercipta apabila setiap mata rantai pemasaran dapat
menyampaikan barang dari produsen ke konsumen dengan harga yang wajar
tanpa mengorbankan berbagai pihak yang terlibat dal:am mata rantal
pemasaran tersebut. Begitu pula dengan promosi sebagal .alat komunikas1
antara produsen dan konsumen.

Begitu pentingnya pemasaran dalam dunia usaha, maka perlu diberikan

batasan pengertian pemasaran guna menghindari kesalah pahaman




mengelolah perusahaan, namun untuk memberi pengertian pemasaran
tidaklah mudah karena begitu luas ruang lingkupnya. Beberapa ahli
pemasaran telah mengurai tentang pengertian pemasaran dengan gaya yang
berbeda-beda, namun pada dasarnya memiliki pola pikir yang sama.
Perbedaan ini disebabkan karena mercka meninjaﬁ pemasaran dari segi yang
~ berbeda-beda pula. Nitisemito (1994:13) mengemukakan bahwa:
“pemasaran merupakan suatu kegiatan yang bertujuan untuk
memperlancar barang atau jasa dari produsen ke konsumen secara
efektif dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektif”.
Pengertian di atas lebih menekankan bahwa kegiatan pemasaran bukan
hanya untuk menjual barang dan asa, tetapi kegiatan harus pula dilaksanakan
secara efisien sehingga secara otomatis dapat dipertanggungjawabkan, dan
bila mana kegiatan tersebut dapat dibuktikan bahwa kelancaran arus barang
dan jasa berarti dapat menciptakan permintaan yang efektif.

Kotler dalam Angipora (1999:3) nemberikan pengertian:

“pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran™.

Berdasarkan definisi tersebut dapat diketahui beberapa istilah seperti :
Kebutuhan (Needs), Keinginan (Wants), Permintaan (Demands), Produk
(Product), Pertukaran (Exchange), Trahsaksi (Transactions) dan Pasar

(Markets).




Kebutuhan

Kebutuhan manusia adalah suatu keadaan yang dirasakan ingin diperoleh
seseorang.

Keinginan

Keinginan manusia adalah pola kebutuhan manusia yang dibentuk oleh
kebudayaan dan individualitas seseorang.

Permintaan

Permintaan adalah adanya Keinginan terhadap produk-produk tertentu
yang didukung oleh suatu kemampuan dan kemauan untuk membeli
produk.

Produk

Produk adalah suatu yang dapat ditawarkan pada suatu pasar untuk
mendapat perhatian, untuk dimiliki. penggunaan ataupun konsumsj yang
tisa memuaskan keinginan dan kebutuhan. Konsep produk tidak terbatas
rada benda fisik saja. Segala sesuatu. apa saja, yang berkemampuan
uatuk memenuhi kebutuhan dapat dinamakan produk.

Pertukaran

Pertukaran adalah tindakan seseorang untuk memperoleh suatu benda

yang diinginkan dengan menawarkan suatu sebagai gantinya.
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2.1.2. Manajemen Pemasaran

Setiap  perusahaan mengarahkan kegiatan usahanya untuk
menghasilkan produk yang dapat memberikan kepuasan kepada konsumen
sehingga dalam jangka waktu dan jumlah produk tertentu dapat diperoleh
keuntungan yang diharapkan. Melalui produk yang dihasilkaﬁ, peru-sahaan
menciptakan, membina dan mempertahankan kepercayaan pelanggan.
Manajemen pemasaran dapat diartikan sebagai suatu action science yang
merupakan prinsip-prinsip untuk meningkatkan efektivitas pertukaran.

Boyd (2000:18) mengatakan bahwa:

“Manajemen pemasaran adalah proses menganalisa, merencanakan,
dan mengendalikan program-program vang mencakup
pengkonsepan. penetapan harga, promosi dan distribusi dari produk.
jasa dan gagasan vyang dirancang untuk menciptakan dan
memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan pasar sasaran
untuk mencapai tujuan produsen’.
Dari defenisi di atas memberi gambaran tentang tangkah-iangkah
manajemen pemasaran adalah :
. Memantau dan mengevaluasi tantangan dan peluang potensial di dalam
lingkungan eksternal, termasuk tantangan dan peluang yang dibentuk

oleh kekuatan pasar, pesaing, social, ekonomi dan politik.

2. Membantu perkembangan strategis koperasi unit bisnis.
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3. Mengembangkan tujuan pemasaran dan program pemasaran strategi,
termasuk spesifikasi dart komponen-komponen yang dapat diukur dari
produk, harga, promosi dan tempat untuk bagian produk tertentu.

4. Menerapkan, memantau dan mengendalikan program pemasaran
sepanjang waktu, membuat penyesuaian-penyesuaian apabila
melenceng dari tujuan.

Kotler {1997:13) mengatakan bahwa:

“Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan

pelaksanaan, penetapan harga, promosi serta penyaluran barang dan

jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan individu
dan organisasy’.

Dari defenisi ini mengatakan bahwa manajemen pemasaran adalah
proses vang melibatkan analisis perencanaan, pelaksanaan dan
pengendalian yang mencakup barang dan jasa yang terkandung pada
pertukaran dan dengan tujuan untuk menghastlkan kepuasan bagi pthak-
pihak yang terkait.

Dari beberapa definisi di atas dapat dttarik beberapa pemahaman

tentang manajemen pemasaran sebagai berikut :

. Sebagai suatu proses manajemen yang meliputi analisis perencanaan,

pelaksanaan dan kontrol.
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B!
2. Sebagai suatu proses pengelolaan sistem pemasaran guna mencapai

tujuan perusahaan

]

Sebagai suatu kegiatan vang difokuskan kepada penerapan dan
koordinasi produk, promosi dan distribusi untuk mencapai hasil yang

lebih besar.

2.1.3.Fungsi-fungsi Pemasaran

Jjumlah dan macam fungsi pemasaran tergantung pada macam
produk dan kebiasaan dalam perdagangan. Adapun fungsi pokok

pemasaran menurut Swastha dan Ibnu Sukotjo (1993:182) adalah:

“Meliputi penjuatan, pembelian. pengangkutan, penvimpanan.
pembelanjaan, penanggungan resiko. standardisasi dan grading serta
pengumpulan informasi pasar .
Untuk lebih jelasnya, berikut ini adalah penjelasan dari kedelapan
fungsi pokok-pokok pemasaran tersebut
1. Penjualan
Penjualan ini merupakan fungsi yang paling penting dalam pemasaran
karena menjadi tulang punggung kegiatan untuk mencapai pasar yang
dituju. Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang

dipertukan untuk menutup ongkos dengan harapan bisa mendapatkan

laba. Jika barang itu diproduksi atau dibeli atau dibeli untuk dijual,
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maka harus diusahakan sejauh mungkin agar barang tersebut dapat
terjual. Oleh karena itu perfu adanya berbagai macam cara untuk

memajukan penjuatan seperti periklanan, peragaan dan sebagainya.

Pembelian

Fungsi pembelian bertujuan untuk memilih barang-barang yang dibeli
untuk dijual atau untuk digunakan dalam perusahaan den.gan harga,
pelayanan dari penjual dan kualitas produk tertentu. Fungsi pembelian
ini sangat berat tugasnya terutama pada perusahaan-perusahaan yang
menghasilkan barang-barang tertentu, seperti barang-barang yang
sangat dipengaruhi oleh mode atau corak, seringkali pembelian ini
memertukan keahlian dalam menganalisa pasar dan menentukan

persediaan pasar.

Pengangkutan

Pengangkutan merupakan fungsi pemindahan barang dari tempat
barang dihasilkan ke tempat barang dikonsumsi. Pengangkutan yang
baitk memungkinkan perluasan pasar dan memungkinkan pu.!a
spesialisasi dalam industri yang akan mengakibatkan produksi secarﬁ
besar-besaran. Kemajuan dalam pemasaran telah mengakibatkan
macam ragam barang yang tersedia untuk dikonsumsi, mengurangi

distribusi barang dan mempercepat distribusi barang,.
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Penyimpanan
Penyimpanan merupakan fungsi untuk menyimpan barang-barang pada
saat barang dikonsumsikan. Penyimpanan di sepanjang saluran
distribusi dan dijalankan baik oleh produsen , penyalur maupun oleh
konsumen  atau pembeli akhir. Adapun alasan-alaéan untuk

mengadakan penyimpanan tersebut adalah :

4. Produksi bersifat musiman, sedangkan konsumen bersitat terus-
menerus, misalnya : buah-buahan, beras dan sebagainya.

b, Konsumen bersifat musiman, sedangkan produksi terus-menerus
sepanjang tahun, misalnya: payung, jas hujan dan sebagainya.

c. Spekulasi. yaitu dengan membeli dan menimbun barang-barang
untuk diiual pada saat harga sudah naik.

d. Menstabilkan harga, vaitu dengan jalan membeli atau menimbun
barang-barang pada waktu barang berlimpah-limpah sehingga
harganya rendah. Kemudian menjuqlnya pada waktu terdapat
kekurangan barang.

e. Penyimpanan memungkinkan pembel.ian dalam jumlah, besar
mermungkinkan untuk: memperoleh potongan harga, biaya angkut

per unit lebih rendah, mengatasi kemungkinan kelambatan
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penyerahan barang dan untuk mengawetkan atau mematangkan
(seperti pisang dan tembakau)

Pembelanjaan

Pembelanjaan adalah fungsi mendapatkan modal dari sumber extern
guna menyelenggarakan kegiétan pemasaran. Sumber extern itu dapat
berupa kredit dagang dari penjual dan pinjaman dari bank yang

biasanya berupa pinjaman jangka pendek.

Penanggungan Resiko
Penanggungan resiko adalah fungsi menghindari dan mengurangi
resiko vang berkaitan dengan pemasaran barang. Tiap-tiap perusahaan

menghadapi macam-macam resiko antara lain :

a. Resiko vang ditimbulkan oleh alam. seperti gempa bumi. angin'
puyuh, bznjir dan sebaglanya.

b. Resiko yang ditimbulkan oleh manusia, seperti .kebakaran.

c. Resiko yang ditimbulkan oleh pasar, seperti merosotnya harga
penjualan..

Standardisasi dan Grading

Standardisasi adalah : penentuan batas-batas dasar dalam bentuk

spesifikasi barang-barang hasil manufaktur, kadang-kadang juga

disebut normalisasi. Grading adalah usaha menggolong-golongkan
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barang ke dalam golongan standar kualitas yang telah mendapat

pengakuan dunia perdagangan.

8. Pengumpulan informasi pasar
Dalam fungsi ini termasuk pula pengumpulan dan penafsiran

keterangan-keterangan tentang macam barang yang beredar dt pasar,

jumlahnya macam barang yang .dibutuhkan konsumen, harga dan
sebagainya. Disamping itu dikumpulkan pula data tentang jumlah
konsumen dan tempat tinggal mereka, daya beli konsumen dan
kesukaan mereka. Keterangan-Keterangan ini semuanya diperlukan

pengusaha untuk menentukan tindakan guna mencapal -keuntungan

maksimal.
Semua tungsi pemasaran ini tidak hanya dilakukan oleh produsen

saja, tapi juga penvalur/perantara dagang dan bahkan konsumen pun ikut

menjalankan fungsi pemasaran tersebut terutama fungsi pembelian.

2.1.4.Pengertian Harga Jual

:
Masalah harga sebenarnya merupakan salah satu dari empat variabel

utama yang harus dikendaiikan secara serasi, selaras dengan tujuan vang akan

dicapai oleh menejer pemasaran.

(L
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Segala keputusan yang berhubungan dengan harga akan sangat
mempengaruhi beberapa aspek kegtatan perusahaan, baik menyangkut
kegiatan penjualan maupun aspek keuntungan yang ingin dicapar oleh
perusahaan. Dengan demikian semua keputusan yang berkaitan dengan harga
hendaknya harus dipertimbangkan secara sungguh-sungguh dan mendalam
serta memperhatikan aspek intern dan extern perusahaan.
Sadiarto (1992:83) mengemukakan bahwa:
“Harga jual adalah suatu jumlah yang dibayarkan sebagai pengganti
kepuasan yang sedang atau telah atau akan dinikmati dari suatu barang
atau jasa yang diperjual-belikan dan merupakan perjanjian menejer
terakhir yang menjadi nilai suatu barang atau jasa”.

Marwan (1995:279) mengemukakan bahwa:

“Harga jual adalah suatu nilai tukar vang memanfaatkan dan vang
ditimbulkan barang dan jasa tertentu bagi seseorang’.

Sedangkan Menurut Jerome Mc Carthy dalam Angipora (1999:174)
bahwa harga jual (price) adalah apa vang dibebankan untuk sesuatu.

Pengertian mi memiliki makna yang luas dan terdiri dari (harga yang

dilihat dar1 anggota-anggota saluran) vaitu :
:‘ Produk . - Merek dagang — terkenal
; - Jaminan

F - Garansi

- service — fastlitas-fasihitas revarasi

o
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- Pembungkus yvang mudah ditangani

Tempat - Kesediaan — kapan dan dimana

Harga - Jaminan tingkat harga
- Marjin yang cukup untuk mengizinkan kesempatan
- Mémperoieh keuntungan

Promosi - Promosi ditujukan kepada langganan.

Walaupun banyak hal vang dapat dihubungkan dengan penetapan
harga, tetapi semuanya berawal dart hal-hal yang sederhana yang terkadang
tidak dipahami, artinya bahwa kita sebenarnya masih ada kekurangan tentang
harga. Dalam teori ekonomi ada beberapa konsep yang berkaitan vaitu : harga
(price). nilai (value) dan manfaat (utility). Nilai adalah ukuran kuantitatif
bobot sebuah produk vang dapat ditukarkan dengan produk lain. sedangkan
manfaat adalah atribut sebuah barang vang mempunyai kemampuan untuk

memuaskan keinginan.

2.1.5.Kebijaksanaan Harga
Alma (1998:122) mengemukakan bahwa:

“Kebijaksanaan harga (price policies) adalah keputusan mengenai
harga-harga yang akan diikuti untuk suatu jangka waktu tertentu”.

| /
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Jadi disini terkandung maksud mengikuti perkembangan harga

pasar. Untuk menerapkan price policies perlu diketahui faktor-faktor yang

mempengaruhi antara lain :

. Apa yang akan dituju misalnya, untuk mencegah masuk nya saingan
maka kebijaksanaan barga ditetapkan berdasarkan harga pokok
ditambah laba yang tipis.

2. Penetrasi. maksud nya untuk meneroboskan produk-produk baru.
Kebijaksanaan harga dapat ditinjau dart tiga sudut :

a. Kebijaksanaan Harga Produsen

Para produsen berkepentingan untuk mengetahui harga pgnjualan

eceran dari produknya, karena sukses marketing produknya

tergantung dari harga penawaran kepada konsumen. Produsen vang
memproduksi barang baru mempunyai dua pilihan dalam proses
price policies nya vaitu :

1. Skiming price, yaitu memasang harga setinggi mungkin dengan
alasan demand bersifat in-elastis pada waktu barang nya
dipasarkan. Pasaran ditujukan kepada konsumen-konsumen yang
kava bertujuan untuk mengembalikan modal yang tertanam
dalam waktu singkat. Tidak dikhawatitkan masuknya pesaing

baru.
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2. Penetration Price, 1ni Kebalikan dari skiming price vyaitu
memasang harga yang rendah pada permulaan pemasaran,
kemudian dinatkan bertahap. Dengan alasan :
a. Diperkirakan demand bersifat elastis.
b. Volume produksi yang besar, biaya-biaya akan dapat ditekaﬁ.
¢. Takut masuk nya calon-calon pesaing.
b. Kebijaksanaan Harga Wholesaler (Pedagang Besar)
Para produsen biasa puia mempergunakan beberapa macam
kebijaksanaan harga yang dipakai oleh wholesaler (Pedagang Besar)
sepertt :
1. Geographical Price Quotation
Produsen dapat menetapkan harga-harga vang berbeda sesuai
dengan besarnya ongkos angkut karena perbedaan geografis.
2. Price Adjusted to Buvers Position.
Maksudnya untuk masing-masing golongan ﬁembelian diberi
harga yang berbeda.
3. Price Based on Quantity Purchased
Harga disesuaikan dengan besarnya jumlah p(&:mbelianj Makin
besar pembelian, harga bisa lebih rendah, Karena dapatl korting

khusus.




c.

4. Dumping
Menjual barang ke luar negeri dengan harga lebih murah dari
pada dalam negeri.

5. Discount Methods of Quoting Prices
Biasanya perusahaan mempunyail pric;e policy yang sama tetapi
berbeda dalam pemberian discount.

Kebijaksanaan Harga Rerailer (Pengecer)

Ada beberapa macam price policy vang dilakukan oleh retatler

(Pengecer) vaitu sebagai berikut :

1. Margin Pricing
Adalah penentuan harga penjuaian vyang dikehendaki tergantung
kepada biaya-biaya vang telah dikeluarkan, lambat atau cepatnya
peredaran barang, tingkat bunga vang berlaku, resiko kerusakan
dan perkembangan harga.

2. Lining Price
Kebijaksanaan harga d.sini 1alah menggolongkan barang-barang ke

dalam kelompok yang berharga satuan.
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3. Competitors prices

5.

Untuk memperoleh reputasi sebagai toko yang murah untuk
barang-barang yang dikenal oleh umum (mengikuti price leader
atau loss leader.

Discount House

Adalah suatu tokoh eceran vang menjual barang-barang dari brand
vang terkenal, dengan suatu penggolongan harga yang menarik,
sehingga harga yang sesungguhnya lebih rendah dan harga umum,
Judgement Pricing

Dasar penetapan harga disini berdasarkan atas kira-kira saja,
musalnva disebabkan karena modal kelangkaan barang dan
sebagainva, perkiraan 1n1 didasarkan dengan anggapan bahwa para
pembell juga akan meniial sesua dengan perkiraan penjual.
Customary Prices

Dalam jangka panjang harga-harga sesuatu barang itu tetap stabil
berdasarkan kebiasaan untuk merubah/menaikan harga akan
menimbulkan kesulitan sebab mungkin langganan akan protes atau

langganan akan lari.
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7. Odd Prices

Price policy tni biasanya memasang harga seperti Rp.2.975 untuk
harga yang seharusnya Rp.3.000. Dengan harga tersebut secara
pstkologis konsumen merasa memperoleh untung besar, membayar
Rp.2.975 daripada membayar Rp.3.000,

Combinations Offers

Sering kita hhat di pasar orang menjual sisir ditkat dengan minyak

rambut + cermin dengan harga Rp.1.500. Int namanya combination

offers, maksudnya disamping memikat calon pembeli juga

melariskan barang lain yang keadaan pasarnya lagi sepi.

2.1.6. Metode Penetapan Harga

Penetapan harga vang selama int dilakukan oleh banyak perusahaan

menggunakan pelbagai metode yang berbeda dalam menentukan harga dasar

bagi barang dan jasa yang dihasilkan.

Menurut Angipora (1999:181) ada beberapa metode penetapan harga

yang dapat digunakan sebagai rancangan dan variasi, adalah sebagai berikut :

1.

Harga yang didasarkan pada biaya total.

Metode penetapan harga ini adalah metode yang paling
sederhana dimana penjualan atau produsen menetapkan harga jual
untuk satu barang vang besarnya sama dengan jumlah biaya per-
unit ditambah dengan satu jumlah untuk laba yang diinginkan
(margin) pada tiap-tiap unit tersebut.
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. Harga vyang didasarkan pada keseimbangan antara perkiraan

permintaan pasar dengan suplai (biaya produksi dan pemasaran).
Metode penetapan harga yang lain adalah metode

menentukan harga terbaik demi tercapainya laba yang optimal

melalui keseimbangan antara biaya dengan permintaan pasar.

Metode ini memang paling cocok bagi perusahaan yang tujuan

penetapan harganya mamaksimatkan laba. Namun perusahaan lain

vang tidak bertujuan.di atas juga penting mengetahui metode ini

sebagai bahan berbandingan atau dapat didayagunakan dalam

situasi khusus. Penetapan harga ini selalu mempertimbangkan:

a. Biaya tetap total (Total fixed cost)

b. Biaya variabel (Vanable cost)

c. Biaya total (total cost)

d. Biaya marginal (margtnal cost)

. Harga didasarkan pada kondisi-kondisi pasar yang bersaing,

Penetapan harga vang ditetapkan atas dasar kekuatan pasar
adalah suatu metode penetapan harga yang berorientasi pada
kekuatan pasar dimana harga jual dapat ditetapkan sama dengan
harga jual pesaing. di atas harga pesaing atau dibawah harga
pesaing.

4. Penetapan harga sama dengan harga saingan.

Memang seringkali kita jumpai bahwa ada penjual vang
menetapkan harga barang dan jasa yang dihasilkan sama dengan
harga pesaing Penetapan harga 1m  memang lebih
menguntungkan jika dipakai pada saat harga dalam persaingan
itu tinggi. Dan penetapan harga vang demikian pada umumnya
digunakan oleh penjual untuk barang-barang standar.

b. Penetapan harga di bawah harga saing.

Penetapan harga seperti ini biasanya digunakan oleh para
pengecer dan seringkali produsen tidak mengetahui adanya
praktek-praktek  demikian. Para mengecer umumnya
berpendapat bahwa mark-up yang lebih rendah akan
menghasilkan volume penjualan yang tinggi. Pengecer pada
dasarnya melihat bahwa nama baik produsen ikut membaur
nama baik pengecer. Metode penetapan harga dibawah harga
saingan merupakan suatu yang terbaik bagi perusahaan untuk
memasuki pasar yvang baru sehingga dengan demikian banyak
pengecer vang mengarahkan cara ini khusus untuk barang-
barang yang permintaannya elastis.




c. Penetapan harga di atas harga saing.

Seringkali produsen dan pengecer menetapkan harga
produknya di atas tingkat harga pasar. Penetapan harga
demikian memang hanyva sesuai digunakan oleh perusahaan
yang sudah memiliki reputasi atau perusabhaan vyang
menghasilkan barang-barang prestise.. hal i1 dilatarbelakangi
suatu pertimbangan bahwa seringkali konsumen Kurang
memperhatikan harga dalam pembeliannya. tetapt konsumen
lebth mengutamakan kualitas/focus prestise vyang akan
diperolehnya dari barang tersebut.

2.1.7.Pengertian Biaya

Penetuan biava vang harus dikeluarkan untuk memprodukasi suatu
produk adalah merupakan langka awal dalam melakukan pengendalian biaya.
Jika biava vang secharusnva dikeluarkan tersebut telah ditetapkan. maka
tentunva pthak manajemen vang bertugas harus menganalisa apakah
pengeluaran biava vang sesungguhnya tetah sesuai.

Begitu pentingnva biava bagi manajemen untuk memahami dengan
jelas apa itu biava. Untuk lebih jelasnya tentang biava bertkut ini di
kemukakan pengertian biaya menurut Mulyadi (1999:8) adalah:

“Pengorbanan sumber ekonomi vang diukur dalam satuan uang, vang
telah terjadi atau yang kemungkinan terjadi untuk tujuan tertentu™.

Dari defimisi tersebut terdapat empat unsur pokok, adalah sebagai

berikut:




o gy,

25
1. Biaya merupakan pengorbana sumber ekonomi

2. Diukur dalam satuan uang

()

vang telah terjadi atau yang secara potensial akan terjadi
4. Pengorbanan tersebut untuk tujuan tertentu.

Sebagaimana diketahui bahwa biaya sebagai pengorbanan sumber
ekonomi untuk memperoleh aktiva. Sebagai contoh seorang manajemen
mengeluarkan uang Rp5.000.000- untuk memperoleh mesin foto copy.
Pengorbanan uang tersebut merupakan HPP dilihat dari segt sebagai aktiva
dalam neraca. Jika mesin tersbut digunakan untuk melayani kegiatan usaha
perushaan, makasetiap tahunnya akan dibebani biaya depresiasi. Deprssiasi
mesin tersebut disebut biaya Jadi istilah biaya juga digunakan untuk
menunjukkan pengorbanan biava pokok aktiva untuk tujuan tertentu.

Istilah harga pokok juga digunakan untuk menunjukkan pengorbanan
sumber ckonomi dalam pengolahan bahan baku menjadi produk. A»abila
perusahaan membeli bahan baku maka pengeluaran it membentuk harga
pokok persediaan bahan baku dan dicatat sebagat harga pokok aktiva: Jika
persediaan bahan baku tersebut digunakan untuk membuat produk, inaka

harga pokok bahan baku tersebut berubah menjadi biaya bahan baku.
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2.1.8. Penggolongan (Klasifikasi) Biaya

Menurut Bambang Hariadi (1992:18) kepentingan manajemen
terhadap informasi biaya pada dasarnya dapat dikelompokkan menjadi 3 hal
vaitu

. Untuk menentukan harga pokok penjualan dan persediaan.

2. Untuk keperluan pengambilan keputusan.

3. Untuk kepentingan perencanaan dan pengendalian.

Untuk memenuhi  kebutuhan di atas, klasifikasi biaya dapat
dikelompokkan dalam tiga bagian utama vang secara garis besar klasitikasi
biaya tersebut disajikan sebagai berikut -

1. Untuk keperluan perhitungan harga pokok dan persediaan dengan metode
biaya produks: dan biaya periodik. elemen dan biava produksi harga
pokok proses pesanan.

2. Untuk pengambilan keputusan dengan metode biaya variabel dan biava
tetap. biava langsung dan tidak langsung. biava relevan dan tidak relevan (
biava tenggelam. biaya kesempatan. dan biaya diffrensial ).

3. Untuk pengendalian dengan metode biaya terkendali dengan tidak
terkendals serta biaya variabel dengan biava tetap.

Menurut Mulyadi (1999:14) dalam bukunya Akuntansi Biaya,

penggolongan biaya dilakukan atas dasar :




l.

Penggolongan biaya menurut obyek pengeluaran
Dalam cara penggolongan ini, nama obyek pengeluaran merupakan
dasar penggolongan biaya.
Penggolongan biaya menurut fungsi pokok dalam perusahaan
Dalam perusahaan manufaktur, ada tiga fungsi pokok vyaitu fungsi
produksi, fungsi pemasaran, dan fungsi administrasi dan umum.
Oleh karena itu dalam perusahaan manufaktur, biaya dapat
dikelompokkan menjadi tiga kelompok :
a. Biaya produksi
Biaya produksi merupakan biaya-biaya vang terjadi untuk
mengolah bahan baku menjadi produk jadi vang siap untuk
dijual.
b. Biaya pemasaran
Biaya pemasaran merupakan biaya-biava vang terjadi untuk
melaksanakan kegiatan pemasaran produk.
¢. Biaya administrasi dan umum
Biaya administrasi dan umum merupakan biaya-biaya untuk
mengkoordinasi kegiatan produksi dan pemasaran produk.
Penggolongan biaya menurut hubungan biaya dengan sesuatu vang
dibiayat
Dalam hubungannya dengan sesuatu vang dibiavai. biava dapat
dikelompokkan menjadi dua golongan :
a. Biava langsung
Biaya langsung adalah biaya vang terjadi, vang penycbab satu-
satunva adalah karena adanva sesuatu yang dibiayvai.
b. 3iaya tidak langsung
3iava tidak langsung adalah biaya vang terjadinya udak hanya
disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai.

. Penggolongan biaya menurut perilakunya dalam hubungannya

denyan perubahan volume kegiatan.

Dalem hubungannva dengan perubahan volume kegiatan, biaya

dapat digolongkan menjadi :

a. biaya tetap
Biaya tetap adalah biaya yang jumlah totalnya tetap dalam kisar
volume kegiatan tertentu.

b. Biaya var.abel
Biaya variabel adalah biaya yang jumlah totalnya berubah
sebanding dengan perubahan volume kegiatan.

c. Braya semi variabel
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Biaya semu variabel adalah biaya yang berubah tidak sebanding
dengan perubahan volume kegiatan.

5. penggolongan biaya atas dasar jangka waktu manfaatnya

Atas dasar jangka waktu manfaatnya, biaya dapat dibagi menjadi
dua :

a. Pengeluaran modal
Pengeluaran modal adalah biaya yang mempunyai manfaat
lebih dar satu periede akuntansi (brasanya periode akuntansi
adalah satu tahun kelender).
b Pengeluaran pendapatan
Pengeluaran pendapatan adalah biaya yang hanya mempunyai mantaat datam

periode akuntansi terjadinya pengeluaran tersebut.

2.1.9.Pengertian Biaya Pemasaran

Sebagaimana telah  dijelaskan bahwa biaya adalah merupakan
pengorbanan sumber ekonomi vang diukur dalam satuan uang. vang telah
terjadi atau kemungkinan terjad! untuk tujuan tertentu.

Sedangkan pemasaran merupakan suatu kegiatan vang bertujuan untuk
memperlancar barang atau jasa dari produsen ke konsumen secara efektif
dengan maksud untuk menciptakan permintaan etekut.

Berdasarkan dari hal tersebut, maka dapatlah dikatakan bahwa biaya
pemasaran adalah pengorbanan sumber ekonomi vang diukur dalam satuan
uang yang bertujuan untuk memperlancar barang atau jasa dari produsen ke
konsumen secara efektif’ dengan maksud untuk menciptakan permintaan

efektit untuk tujuan tertentu.
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Mulyadi (1999:15) mengatakan bahwa:

“Biaya pemasaran adalah merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk

melaksanakan kegiatan pemasaran produk”.

Dari definisi tersebut, terdapat beberapa unsur yang terdapat di dalam
biaya pemasaran yaitu biaya yang merupakan pengorbanan sumber ekonomi
vang diukur dalam satuan uang. Dan, peﬁasaran yang merupakan kegiatan
untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.

FHal 1n1 sangat penting sebab setiap kegiatan perluasan pasar.
perusahaan selalu mempertimbangkan dengan cermat tentang apakah

perluasan tersebut layak dilakukan atau tidak. Pertimbangan ini disebabkan

adanya tiaya pemasaran vang ditimbuikannva.
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2.3. Hipotesis

Untuk membuktikan penelitian , maka penulis menggunakan hipotesis
kerja sebagai berikut :
I. Diduga, bahwa biaya pemasaran perusahaan telah efisien dan efektif,
sehingga harga jual yang telah ditetapkan dapat bersaing.
2. Diduga pula, bahwa terdabat hubungan yang positif antara biaya

pemasaran terhadap harga jual batake CV. Norma Nur Selayar.




BAB Il1

METODE PENELITIAN

3.1. Daerah Penelitian

CV. Norma Nur adalah merupakan salah satu perusahaan vang dalam
kegratan operasionalnya memproduksi batako. Perusahaan ini hanya
memasarkan produknya ditempat perusahaan berdomistli vaitu Kabupaten
Selayar. Jika dilihat perkembangan wusaha, maka sudah selavaknvalah
perusahaan memperlaus pasarnva ke daerah lain. Namun tentunya dalam
memperluas pasar perusahaan harus menganalisa terlebih dahulu apakah
harga jual produk vang ditetapkan dapat bersaing di pasar. Hal inilah vang
menjad pertimbangan bagi penulis dan menetapkan daerah penelitian ini

pada CV. Norma Nur di Kabupaten Selavar.

3.2. Metode Pengumpulan Data

Adapun metode pengumpulan data yang digunalan dalam penelitian

ini adalah scﬁaéai berikut -
. Observasi. vaitu pengumpulan data yang dilakukan dengan mengadakan
pengamatan langsung pada objek penelitian yaitu CV. Nonna Nur

Selayar.
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Interview (intervew), vaitu pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara mengadakan wawancara langsung dengan pimpinan dan beberapa

karyawan.

3.3. Jenis dan Sumber Data

Guna menunjang pembahasan dalam membuktikan hipotesis vang

telah dikemukakan scbelumnya, maka jenis dan sumber data vang

dipergunakana adalah
1. Jenis Data
a. Data kuantitatif. vaitu data berupa angka-angka yang relevan dengan
masalah pada penelitian
b. Data Kuahtatut. vaitu data vang berupa informasi secara lhisan dan

tulisan yang relevan dengan penubisan.

2. Sumber Data

a.

Data Primer. saitu data vang diperoleh dengan mengadakan
wawancara dan tanva jawab langsung dengan pimpinan dan
karyawan-karyvawan perusahaan. Data yang dikumpulkan antara fain:
biaya pemasaran. harga jual, volume penjualan dan lain-lain. Data in1
diperoleh dengan mengunakan daftar pertanyaan yang telah disusun

terlebih dahulu.
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b. Data Skunder, vaitu data-data yang diperoleh dari laporan-laporan dan
dokumen-dokumen perusahaan  serta buku-buku referensi yang
berkaitan langsung dengan pokok masalah. Data yang dikumpulkan
diantaranya adalah sejarah, struktur organisasi. proses produksi dan

lain sebagainya yang relevan dengan masalah.
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3.4. Metode Analisis

I-JJ
+
]

Metode analisis vang digunakan adalah :

- Analisa Kuahtatif. vaitu mengemukakan dengan argumen-argumen

tentang intormast hiava-viava pemasaran vang diterapkan perusahaan

dalam upava memperluas pasarnva.

Analtsa Kuanutatit’

a Unwk mengetahur  penetapan  harga  jual  berdasarkan  biava
pemasaran. digunakan metode Harga Pokok Penjualan (HPP)

b Unwk mengetahur hubungan Brava Pemasaran terhadap harga jual
digunakan rumus -
koefisien korelasi (r)

ny XY-Y X3y

DX ST a3 Y- (T

Dimana:
r = Koetisien Korelasi

= Harga Jual Produk Batako

L

x = Biava Pemasaran

n = Tahun
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3.5. Definisi Operasional

e

Koefisien Korelasi adalah apabila garis regresi vang terbaik untuk
sckumpulan data yang berbentuk linier, maka derajat hubungannva akan
dinyatakan dengan koefisien korelasi

Metode Harga Pokok Penjualan adalah cara menghitung unsur-unsur
biaya ke dalam harga pokok penjualan

Biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi yang diukur dalam satuan
uang, vang telah terjadi atau vang kemungkinan terjad: untuk tujuan
tertentu

Biaya pemasaran adalah merupakan biaya-biaya vang terjadi untuk
melaksanakan kegiatan pemasaran produk

Harga jual adalah suatu nilai tukar vang memanfaatkan dan vang
ditimbulkan barang dan jasa tertentu bag seseorang.

Pemasaran adalah merupakan suatu kegiatan yang bertujuan untuk
memperlancar barang atau jasa dari produsen ke konsumen secara

efektif dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektif.




BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1.Sejarah singkat perusahaan

CV. Norma Nur adalah perusahaan swasta yang didirikan pada Tahun
1995 dengan bentuk perseroan komaditer sesuai dengan Akte Notaris
M. Ridwan Zainuddin. SH. Perusahaan im didirikan pada tanggal 4 Mei
1995. perusahaan ini dipimpin, diusahakan dan diwakili atas kebijaksanaan
dua orang pesero pengurus vaitu Ibu Normawati dengan jabatan pimpinan dan
Bapak Nur lamil sebagai wakil pimpinan dan lbu fitriant vang bertindak
sebagal pesero diam.

Dalam masa awal pendiriannya. status perusahaan ini masth percobaan
pengoperasian. Setelah mendapat izin dari dewan lembaga pengembangan
jasa konstruksi jasa nasional (LPJKN) No.602/Q01/PAN.iujk/V/1995. maka
pada tanggal 26 mei 1995 resmilah izin pengoperasian perusahaan batako
CV. Norma Nur di Selayar.

Pendinian perusahaan batako CV. Norma Nur adalah bertujuan untuk
menunjang, memenuhi kebutuhan pembangunan di daerah Selayar.

Keberhasilan dari perusahaan ini ditunjang oleh berbagai faktor-faktor
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penunjang yang menyebabkan perusahaan dapat bertahan dan berjalan dengan

baik adalah dar pengelola perusahaan sebagai pucuk pimpinan yang
menjalankan tugasnya dengan mengutamakan kepercayaan terhadap dirt
sendiri disertai dengan ketabahan dan kesabaran hatt dalam menghadapi
berbagat tantangan dan rintangan, baik dari dalam perusahaan itu sendin

maupun dari luar perusahaan.

4.1.2. Struktur Organisasi Perusahaan

Organisasi adalah merupakan proses kerja sama antara dua orang atau
lebih untuk mencapai tuuan vang direncanakan bersama. Khusus untuk
organisasi vang dibentuk dengan tujuan Komersial tentunva untuk
memperoleh laba Untuk mencapai tujuan dari organisasi. maka perlu adanva
kerjasama vang baik dalam menjalankan kegiatan perusahaan. Kerjasama
vang dimaksud akan berjalan lancar dengan adanya struktur organisast yvang
menggambarkan adanya pembagian tugas seria tanggung jawab kepada
karvawan schingga terjadi efisiensi kerja dalam pelaksanaan operasi
perusahaan.

Otfeh karena itu struktur organisasi yang merupakan alat kontrol,
diharapkan apat menunjukkan garis kerja sama, baik secara vertikal maupun
secara horizontal dalam suatu perusahaan.

Untuk labih jelasnva dapat dilihat pada skema strktur organisasi

petusahaan produksi batako CV. Norma Nur Selayar sebagai berikut:
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SKEMA 1
STRUKTUR ORGANISAS]I
CV. NORMA NUR SELAYAR
PIMPINAN
WAKIL |
PIMPINAN '
1
|
| \
| BAGIAN BAGIAN BAGIAN
PRODUKSI ADM & REUANGAN PENMASARAN
BAGIAN BAGIAN
GUDANG PEMBELIAN

Sumrher: O Neoma Nur Selavar




40

Dari skema struktur organissasi tersebut, maka dapat dijelaskan secara

singkat mengenal peranan dan tugas masing-masing bagian dalam perusahaan

ini sebagai berikut:

)

[UY)

Pimpinan
Mempunyai wewenang dan tanggung jawab menveluruh terhadap segala
kegiatan operasional perusahaan baik vang barkaitan dengan kegiatan

intern perusahaan maupun ekstern perusahaan

Wakil pimpinan
Mempunyal wewenang dan tanggung jawab membantu pimpinan dalam

menjalankan kegiatan-kegiatan perusahaan secara baik.

Bagian Produksi

Memihiki wewenang dan langgung jawab menyusun perencanaan
produksi. menyusun faporan tentang kebutuhan bahan dan tenaga kerja
serta biaya-biaya vang menvangkut proses produksi. mengadakan
pcngomm]aﬁ setiap saat terhadap pelaksanaan kerja para tenaga kerja

langsung.

Bagian Administrasi dan keuangan

Mempunyal tugas-tugas pokok scbagaiberikut:
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1. Menyusun dan membantu rencana kerja dalam bidang administrasi
dan keuangan yang sesuai dengan kondisi perusahaan secara
keseluruhan

2. mengatur seluruh pegawai/tenaga kerja dalam perusahaan.

5. Bagian Pembelian

Bertugas menyususn rencana operasional dalam bidang pembelian
terhadap semua kebutuhan bahan dalam melaksanakan transaksi pembelian
bahan baku serta bahan lainnya, memberikan laporan tentang posisi

pembelian kepada pimpinan.

6.  Bagian Pemasaran
Bertanggung jawab atas kelancaran kegiatan dalam bidang pemasaran
dengan tugas sebagai berikut:
1. Mengatur jadwal pengangkutan batako yang tefah dipesan
2. Menerima pesanan dan menyampaikan kepada bagian pengadaan

untuk dipenuhi sesuai dengan jumlah permintaan.

7. Bagian Gudang
Mempunyal tugas sebagai berikut:
|. Mengadakan penyimpanan bahan baku dan barang jadi dalam

gudang
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2. Bertanggung jawab atas keluar masuknya bahan baku dan bahan jadi

serta menjaga keselamatan dan keamanan barang tersebut.

4.1.3. Proses Produksi

Adapun bahan baku yang digunakan dalam proses produksi batako

adalah sebagai berikut:

I

'S

Pasir

Merupakan bahan baku utama untuk pembuatan batako.
Semen Biasa

Merupakan campuran yang berfungsi perekat.

Alr

Campuran vang berfungsi menyvatukan pasir dengan semen.

Sedangkan peralatan yang digunakan adalah sebagai berikut:

~ Ayakan

Alat ini digunakan untuk mengayak semen dan pasir untuk memperoleh
bahan yang halus

Takaran

Digunakan untuk mengukur bahan yang akan dicampur untuk membuat

batako
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3. Cetakan dan kayu

Digunakan untuk mencetak batako dengan ukuran 40 x 20 x 10 cm
4.  Mmxer

Alat pengaduk bahan baku agar menjadi adonan yang siap dicetak

Untuk lebth _ie‘lasnya temang proses produksi CV. Norma Nur Selayar

dapat dilihat dalam gambar sebagai berikut:

GAMBAR 1
PROSES PRODUKSI BATAKO
PADA CV. NORMA NUR SELAYAR

Pencampuran Pengisian
Bahan baku ™ Bahan - >  Cetakan

Barang jadi [* Pengeringan

Sumber: C17 Nowmrr Ner Sefayar

Proses pembuatan batako
. Menyediakan bahan baku yang diperlukan seperti pasir, semen dan air
2. Semua bahan dimasukkan ke dalam mixer dengan perbandingan tertentu

yaitu ¥ pasir, 2 zak Semen dan 20 liter air
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3. Diaduk sampai benar-benar rata dengan mixer, kemudian dipindahkan
ke seluruh bak campuran lalu dimasukkan dalam cetakan selama satu
hari baru diangkat dari cetakan kemudian di jemur atau dikeringkan

setelah kering batako siap dipasarkan.

4.1.4. Kegiatan Pemasaran

Hasil produksi batako CV. Norma Nur dipasarkan di daerah-daerah
Kecamatan yang ada di Kabupaten Selayar. Dalam menyalurkan hasil
produksinya, pimpinan perusahaan menempuh beberapa kebijakan adalah:

1. Menjual langsung Ke konsumen rumah tangga
2. Menjual kepada para pedagang yang merupakan langganan
3. Menjual kepada pengusaha jasa bangunan.
Dalam memasarkan produknva, perusahaan menghadapi konsumen
yang bervariasi, ada konsumen akhir vang menggunakan sendin untuk

rumahnya atau bangunan dan ada juga yang merupakan langganan tetap

seperti pemborong dan kontraktor bangunan.
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" 4.2, Deskripsi Data

TABEL 4.1
BIAYA PEMASARAN, HARGA JUAL DAN VOLUME PENJUALAN
CV. NORMA NUR TAHUN 1997 - 2001

Tah Biaya Pemasaran | HargalJual | Volume Penjualan | Perkembangan
anui i (Rp) (Rp) | (Unit) (%)
1998 9.100.000 1.400 36.000 -
1999 10.600.000 1.400 45.000 25,00
2000 13.020.000 1.500 50.400 12,00
2001 17.800.000 1.750 54.000 7,14
2002 26.100.000 2.000 64.800 20,00
]

Sumber: Cl. Norma Nur Selayar

Berdasarkan tabel 4.1 biaya pemasaran tahun 1998 adalah sebesar
Rp.9.100.000. harga jual yang ditetapkan adalah Rp.1.400 dan mampu
menjual sebanyak 36.000 unit. Dan pada tahun berikutnya biaya pemasaran,
harga jual dan volume penjualan mengalami kenaikan.

Selain data tentang biaya pemasaran, harga jual dan volume
penjualan, penulis juga memperoleh data tentang strategi pemasaran yang
dilakukan CV. Norma Nur dalam meningkatkan volume penjualannya.
Strategi pemasaran yang dilakukan adalah bauran pemasaran  yaitu:
Kebijaksanaan meningkatkan kualitas Produk, Harga jual produk, prq_mosi
vang dilakukan dan saluran distribusi yang digunakan. Untuk lebth jelasnya

lagi tentang hal tersebut, dapat dilihat pada pembahasan berikut.
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4.3. Analisis Data

4.3.1. Analisis Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran seringkali dibatasi artinya sebagai biaya penjualan,
yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual produk ke pasar. Dalam
artian sempit ini biaya pemasaran hanya meliputi  biaya-biaya yang
diketuarkan sejak produk jacﬁ dikirimkan ke pada pembeli sampai dengan
produk ditertma oleh pembeli.

Secara luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak
saat produk selesai diproduksi dan disimpan dalam gudang sampai dengan
produk tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai. Kegiatan
pemasaran produk dilakukan jauh sebelum produk selesai diproduksi.

CV. Nomma Nur dalam menganalisa biaya pemasarannya
menggunakan langkah-langkah sebagai berikut:

. Menetukan dengan jelas fungsi-fungsi pemasaran sehingga perusaliaan
dapat menetukan secara tepat siapa vang bertanggung jawab untuk
melaksanakan fungsi tersebut.

9 menentukan satuan ukuran barang yang dihasilkan oleh tiap-tiap fungsi

3. Menentukan biaya persatuan kegiatan pemasaran dengan cara membagi
total biaya pemasaran yang dikeluarkan dengan satuan barang yang

dihasilkan oleh fungsi pemasaran.
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Adapun biaya-biaya pemasaran yang dikeluarkan CV. Norma Nur
periode 22001dalam kegtatan operasional pemasarannya dapat diuratkan
(kecuali penentuan harga pokok penjualan yang akan dibahas pada sub
bahasan tersendiri) sehagai berikut:

TABEL 4.2

BIAYA PEMASARAN CV. NORMA NUR
PERIODE 1997- 2001

TAHUN
BIAY.\ PEMASARAN
1997 1998 1995 2000 2001
Biava gap karvawan 4320000 | 4500000 | 5200000 [ 7.950.000 | 11200000

Biaya promosi 190.000 250 00C 710000 890 0C0 18060 003

Biaya perjatanan 540.000 880000 1.040 000 | 1.760.000 | 2350000

Siaya depresias: peratatan kantg: 750 000 750000 75000 780000 TS0 OCC

Siava operast dan cemeltharaan kendaraan 2200000 | 3020000 | 27RO000 | 4600.000 § T 20340

Blava pergudangar T400.060 | 1210007 § 1540000 3 185C.00C | 2 ToT Lo

TOTAL BIAYA PEMASARAN 9.100.000 | 10.600.00C | 13.020.000 | 17.800.000 | 26.100.000

PERKEMBANGAN ElAYA PEMASARAN - 16,48% 22.83% 36,71% 46,63%
 Sumber: CV. Norma Nur Selavar '

Dari tabel 4.2 terlihat biaya-biaya pemasaran CV. Norma Nur adalah
biaya gaji, biaya promosi, biaya perjalanan, biaya depresiasi, biaya operasi
dan pemeliharaan dan biaya pergudangan.

Pada tahun 1997 biaya pemasaran yang dikeluarkan CV. Norma Nur
adalah sebesar Rp.9‘10(:):.000 dan pada tahun 1998 biaya pemasaran yang

dikeluarkan sebesar Rp.10.600.000 atau naik 16,48 %. Untuk tahun 1999
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bhaya pemasaran naik scbesar 22,83 % menjadt Rp.13.020.000. kemudian
pada tahun 2000 naik sebesar 36,71 % menjadi Rp.17 800,000 dan pada tahun
2001 mengalami kenatkan vang cukup besar vaitu sebesar Rp.26.100.000 atau
naik schesar 46.63 %,

Perkembangan biava pemasaran CV. Norma Nur darr tahun ke tahun
sefalu mengalami perkembangan. hal ini disebabkan kondisi perusahaan vang

dari tahun ketahun juga baik.

4.3.2. Penetapan Harga Jual Produk Batako CV. Norma N\ur

Dalam upava mencapal tujuan perusahaan. kegratan CV. Norma Nur
pada dasarnva berfokus pada pemenuban kebutuhan konsumen sccara
memuaskan vaitu masvarakal ataupun organisasi vang membutuhkan batako
untuk keperluan pembangunan dan lamn sebagainyva. Olehnva 1tu maka
dapatiah dikatakan bahwa penetapan kebijaksanaan penetapan harga jual
harus seiring dengan permintaan dan kemampuan konsumen.

CV. Norma Nur dalam menetapkan harga juainya telah
menggunakan metode Harga Pokok Penjualan (HPP). Metode ini digunakan
dengan menghitung semua biaya-biaya yang dikeluarkan dan dibagikan
dengan total produkst barang, kemudian ditambah dengan laba yang

~ diinginkan oleh pihak manajemen perusahaarn.
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Untuk lebih jelasnya tentang metode penetapan harga jual produk
batako CV. Norma Nur. penulis mengambil tahun 2000 dan 2001 sebagai
sampel, namun sebelumnya penulis akan memaparkan terlebih dahuiu total
biava yang dikeluarkan CV. Norma Nur periode 1997 — 2001 sebagai berikut:

TABEL 4.3

TOTAL BIAYA CV. NORMA NUR
PERIODE 1997 — 2001

TAHUN
BIAYA - BIAYA
1997 1998 1499 2000 2001
Biaya Produksi 38.690.000 | 44.970.000 | 49830000 | 55.190.000 | 60.500.000
Biaya Pemasaran g 100.000 | 10.600.000 | 13.020.000 | 17.800.000 | 26.100.000
Biaya administrasi 5.295.000 | 6.130.000 | 6.980.000 | 8.380.000 | 10.600.000
TOTAL BIAYA §3.386.000 | 61.700.000 | 69.930.000 | 81.370.000 | 97.200.000
Perkembangan [ - 1557% | 13.34% 16,36% 19.45%

Sumber: (1. Norma Nur Selavar

Dari tabel 4.3 tertihat total biava vang dikeluarkan CV. Norma Nur
Selavar pada tahun 1997 adalah sebesar Rp.53.386.000 dan pada tahun 1998
naik 15.53 % menjadi Rp.61.700.000, kemudian pada tahun 1999 juga
mengalami kenaikan sebesar 13,34 % menjadi sebesar Rp.69.930.000. Pada
tahun 2000 biaya vang dikeluarkan adalah sebesar 81.370.000 yang
mengalami kenaikan 16,36 % dari tahun sebelumnya dan pada tahun 2001

juga mengalami kenaikan yaitu sebesar 19.45 % menjadi Rp.97.200.000.




50

Kenaikan ini lebih dikarenakan adanya kebijakan pihak manajemen
CV. Norma Nur Selayar untuk menaikan volume penjualannya sehingga
perusahaan menambah investasi dalam usahanya.

Dalam menetapkan harga jual produk batako, CV. Norma Nur Selayar

menggunakan metode Harga Pokok Penjualan.




Harga jual batako CV.Norma Nur Tahun 2000 untuk 54.000 unit:

Persediaan awal
Btaya Produks::
- Bahan baku
- Biava Tenaga kerja langsung

- Biava Overhead Pabrik

Total Biaya Produksi
Persediaan Akhir
Harga Pokok Produksi
Biava Pemasaram:

- Gaji karyawan pemasaran
- Biava promosi penjualan
- Biava perjalanan

- Biava depresi peralatan kantor pemasaran

35.500.000
12.700.000
6.990.000

7.950.000
§90.000
1.760.000
750.000

- Biava operasi dan pemeliharaan kendaraan 4 .600.000

- Biava pergudangan
Total biava pemasaran

Biava administrasi:
- Biava listrik
Biava telepon

- Biavaarr

Total biaya administras:

Harga Pokok Penjualan
Rp. 72.730.000

Harga pokok penjualan =
54.000 unit

, = Rp. 1.347
Laba yang diinginkan Rp. 403/unit
Harga Jual Produk Batako CV. Norma Nur

1.850.600

3.760.000
1.890.000

2.790.000

1.060.000

55.190.000
56.250.000

{9.700.000)
46.550.000

17.800.000

8.380.000

_72.730.000

Rp.1.347 + Rp.403
Rp.1.750/Unit
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Harga jual batako CV. Norma Nur Tahun 2001 untuk 64.800 unit:

Persediaan awal
Biaya Produks:

~ Biaya Bahan Baku
- Biaya Tenaga Kerja Langsung
- Biaya Overhead Pabrik

Total biaya produksi

Persediaan akhir
Harga Pokok Produksi
Biaya Pemasaran

- (aji karyawan pemasaran
- Biaya promosi penjualan
- Biava perjalanan
- Biaya depresiasi peralatan kantor pemasaran
— Biaya operasi dan pemehharaan kendaraan
— Biava pergudangan

Total biaya pemasaran

Biaya Administrasi

~ Biaya bstrik
- Biaya telepon
~ Biaya air
Total biaya admintstras
Harga Pokok Penjualan

Rp.96.100.000

Harga Pokok Penjuaian =
64.800 unit

= Rp.1.483

Laba yang diinginkan Rp.517 / unit

9.700.000

38.000.000

14.400.000

8.100.000
60.500.000

70.200.000
(10.800.000)
59.400.000

11.200.000
1.900.000
2.350.000

750.000
7.200.000

2.700.000

26.100.000

4.700.000
2.700.000
3.200.000
10.600.000

96.100.600

Harga Jual Produk Batako CV. Norma Nur = =Rp.1.483 + Rp 517
= Rp.2000/unit
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CV. Norma Nur dalam menetapkan harga jualnya telah

mempertimbangkan hal-hal sebagai berikut:

I

I3

(W5

Faktor Permintaan

CV_ Normma Nur berusaha untuk mengetahui berapa besar tingkat
permintaan konsumen akan produk vang dihasilkan tahun ke depan.
Sehingga jika diperkirakan permintaan banvak, maka dapatlah dikatakan
bahwa dava belt konsumer. tinggi. Jika 1tu terjadi maka harga yang akan
ditetapkan berkemungkinan relauf besar dengan cacatan perusahaan tetap
memperhatikan faktor eksternal lainya dan faktor internal.

Faktor Biava

Penetapan biava akan selalu berimplikast terhadap intern perusahaan
sehingga tidak menutup kemungkinan CV. Norma Nur mengabaikan
untuk sementara waktu (tergantung kondisi pasar) biaya-biaya vang
dikeluarkan ata. mungkin berfokus pada biaya-biava _\-'ahg dikeluarkan_
Faktor Pesaing

Dalam hal in1 CV. Norma Nur sering mengalami kendala, dimana pada
saat harga telah ditetapkari, tetapi karena persaingan yang sangat
membatiayakan kelangsungan perusahaan, maka harga yang telah
ditetapkan diturunkan hingga mencapal titik Break Even Point atau

berkemungkinan kecil di bawah titik tersebut.
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4.3.3. Analisis Hubungan Biaya Pemasaran Terhadap Harga Jual
Produk Batako CV. Norma Nur Selayar

Harga Jual batako CV.NORMA NUR selalu mengalami kenaikan dari tahun
ke tahun begitu pula dengan biaya pemasarannya. Hal ini menunjukkan bahwa
diantara kedua variable tersebut memiliki hubungan.

Untuk membuktikan hal tersebut, maka penulis menggunakan rumus
koefisien korelasi. Dari perhitungan ini nanti akan diketahui berapa besar hubungan
biaya pemasaran yang dikejuarkan perusahaan terhadap penetapan harga jualnya.
Sebelum dilakukan analisis tersebut, terlebih dahulu akan ditampilkan data-data

yang akan dihitung. Adapun data-data yang dimaksud adalah sebagai berikut :

TABEL 4.4
DATA ANALISIS KOEFISIEN KORELASI
| Harga Jual | Biaya Pemasaran | ] | .
Tahun XY ; v ¢ N
| ;
Y X |
1997 1.400 9100000 v 12,740,000 000 1.960.004G £2.810.000,000.000
1998 1.400 1¢.600.000 ! 14 840.000.000 t.960.000 112.360.000.000.00G
1999 1.500 13.020.000 : 19.5330.000.000 2.2530.000 169.320.400.000.000
2000 1.750 17.800.000 ! 3 l_lli(J_UO().OOU 3.062.500 316.540.004).600.000
2001 2.000 26.100.000 32.200.000.000 4.000.000 681.210.000.000.000
Total 8.050 76.620.800 130.460.000.000 13.232.500 1.362 740 400 000.000

Sumber : CV. Norma Nur Selayar (Data Diolah)

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.4 tentang variable yang akan dihitung,

maka akan dihasilkan nilai dari tiap-tiap variable (X dan Y) sebagai berikut :
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o nY XY-Y> X>Y
WX Exf S-S

5(130.460.000.000) - (76.620.000)(8.050)

V5(1.362.740.400.000.000) — (76.620.000)"  V5(13.232.500) - (8.050)°

652.300.000.000 — 616.7591.000.000

5 813.702.000.000.000 — 5.870.624 400.000.000 v66.162.500 — 64.802 500

35.509.000.000

V943.077.600.000.000 V1 360.000

35.509.000.000

(30.709.569)(1.166)

35509.000.000

35.813.203.375

0,9951

_|
]

Biaya pemasaran ( X) dikatakan mempengaruhi harga jual batako (Y},
jika berubahnya nilai X akan menyebabkan perubahan nilai Y, artinya naik
turunnya nilai X akan membuat Y juga naik turun, tetapi naik turunnya Y
akan bervariasi, tidak semata-mata disebabkan oleh faktor X karena masth
ada faktor-faktor lain yang menyebabkan.

Hubungan X dan Y dikatakan positif apabila kenaikkan (penurunan)
X pada umumnya diikuti oleh kenaikkan (penurunman) Y. Sebaliknya
dikatakan negatif apabila kenaikkan (penurunan) X pada umumnya diikuti

oleh penurunan (kenaikkan) Y.
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Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan diperoleh niiat
koefisien korelasi sebesar 09951 atau 99.51 %6 Hal int dapat dikatakan
bahwa hubungan antara biava pemasaran (X} dan harga juat batake (Y') sangat
kuat dan positf. artinva Kenaikkan biaya pemasaran (X) menvebabkan
kenaikkan harga jual batako atau dengan kata lain 99.51 % perubahan harga
jual batako dipengaruin oleh biava pemasaran. Sedangkan sisanva 0.0049 atau
(149 % discbabkan ofeh taktor-tfaktor tain vang t.dak dueliti.

Berdasarkan pengunan statistik tersebut. maka dapat disimpulkan

bahwa hipotesis vang penulis ajukan dapat diterima.

4.3.4. Analisis Strategi Pemasaran CV. Norma Nur Selavar
Sehubungan dengan semakin ketatnva persaingan dalam pemasaran
produk. maka pimpinan perusahaan labih memusatkan perhatiannva kepada
strategi pemasaran vang akan digunakan untuk memenangkan persaingan.
oleh karena itu pimpinan dan seksi pemasaran selalu mencari terobosan-
terobosan untuk setiap rencana pemasarannya. ) iga mengadakan penalaran
vang lebih konstrukuf dalam menganalisa daa menetapkan pilihannya

terhadap suatu strategi.

Adapun strategi yang dilakukan CV. Norma Nur Selayar dalam

menghadapi pesaingnya, adalah sebagai berikut:
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Produk

Dalam rangka menggalakkan dan mempertahankan eksistensi
perusahaan CV. Norma Nur sebagai penyalur produsen batako di
Kabupaten Selayar, maka perusahaan berusaha keras mencan peiuang
untu.k memperoleh konsumen sebanyak-banyaknya vang bermnat
memiliki produk-produk yang ditawarkan.

Langkah yang ditempuh oleh pihak manajemen perusahaan adalah
tetap mengunggulkan produk sebagai alat untuk merebut pangsa pasar
yang ada, meningkatkan pengawasan terhadap mutu pelayanan. Melalui
langkah tersebut, maka tujuan dari strategi produk akan mencapat sasaran
yang akan dicapai vang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing '

dengan perusahaan-perusahaan sejenis yang ada di Wilavah Selayar.

Harga

Harga adalah merupakan nilai produk, dalam hal adalah harga
perunit Batako yang dinyatakan dalam rupiah. Harga memiliki peranan
yang penting bagi perusahaan dalam pemasarannya, khususnva dalam
memperiancar penjualan produk. Dengan menerapkan strategi harga suatu

produk tentunya akan mempengaruhi volume penjualan perusahaan.
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Adapun strategi penetapan harga jual yang diterapkan CV. Norma
Nur Selayar adalah Metode Harga Pokok Produk seperti yang telah

dibahas sebelumnya.

Saluran Distribusi

CV. Norma Nur dalam menyalurkan produknya menggunakan
beberapa cara yaitu dengan menjual secara'langsung pada konsumen atau
yang lazim disebut saluran distribusi langsung dan juga memiliki agen

dibeberapa kecamatan di daerah Selayar.

Promosi

Promosi vang dilakukan CV. Norma Nur adalah langsung
menawarkan kepada konsumen-konsumen seperti para kontraktor-
kontraktor. Selain itu juga CV. Norma Nur mengadakan periklanan lewat

media elektronik yaitu di Radio vang ada di Kabupaten Selayar.
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SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan analisis data tersebut, maka penulis dapat menarik

kesimpulan sebagai berikut:

l.

CV. Norma Nur dalam menganalisa biaya pemasarannya menggunakan
langkah-langkah sebagai berikut: Menetukan dengan jelas fungsi-fungsi
pemasaran sehingga perusahaan dapat menentukan secara tepat siapa yang
bertanggung jawab untuk melaksanakan fungsi tersebut. Pada tahun 1997
biaya pemasaran vang dikeluarkan CV. Norma Nur adalah sebesar
Rp.9.100.000 dan pada tahun 1998 Rp.10.600.000 atau naik 1648 %.
Tahun 1999 naik sebesar 22,83 % menjadi Rp.13.020.000. kemudian pada
tahun 2000 naik sebesar 36,71 % men;adi Rp.17.800.000 dan pada tahun
2001 mengalami kenaikan yang cukup besar yaitu sebesar Rp.26.100.000
atau naik sebesar 46,63 %.

Dalam penetapan harga jual CV. Norma Nur menggunakan metode Harga
Pokok Penjualan yaitu dengan menjumiah seluruh biaya-biaya yang

dikeluarkan dan menambahkannya dengan laba vyang diinginkan
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perusahaan. Pada tahun 2000 harga jual produk adalah sebesar Rp.1.750
dan pada tahun 2001 meningkat menjadi Rp.2.000.

Berdasarkan hasil analisa koefisien korelasi, menghasilkan nilai sebesar
0.9951atau 99.51 %, i membuktikan bahwa hubungan antara biaya
pemasaran terhadap harga jual adalah positif. Artinya kenaikkan biaya
pemasaran pada umumnya diikuti oleh naiknva harga jual batako
CV. Norma Nur Selayar.

Dalam rangka menggalakkan dan mempertahankan eksistensinya scbagai
penvatur produsen batake. CV. Norma Nur menggunakan strategi bauran
pemasaran (produk. harga. saluran distribust dan promosi) sebagar alat
vang paling tepat dalam strategi pemasaran.

Berdasarkan analisa. maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis vang penulis

ajukan dapat diterima.

5.2. Saran

Dari beerapa analisa yang dilakukan, penulis mengajukan saran-saraf:

sebagai berikut:

l.

Berdasarkan analisis pengaruh biaya pemasaran terhadap harga vang
menghasilkan hubungan yang signifikan, maka disarankan kepada

CV. Norma Nur agar mengadakan periuasan pasar. Walapun biaya
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pemasaran mengalami kenaikan, tetapi perusahaan dapat melakukan

efisiensi biava operasional. sehingga harga jualnya tidak terlalu naik.

. Disarankan kepada CV. Norma Nur agar memantfaatkan penetapan harga

sebagai strategi untuk meningkatkan volume penjualan vaitu dengan cara
menurunkan laba perunit produk vang diinginkan yang pada tahun 2001

adalah sebesar Rp.517-. sehingga harga jual dapat ditekan.
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TOTAL PENJUALAN BATAKO
TAHUN 1997-2001

Periode Produksi Volume Penjualan Harga Jual
(unit) (Unit) (Rp) Perunit
1997 36.368 36.000 Rp.50.400.000 Rp. 1.400
1998 45644 - | 45.000 Rp.63.000.000 Rp. 1.400
}

1999 50.400 : 50.400 Rp.75.600.000 Rp. 1.500
2000 55.104 54.000 Rp.94.500.000 Rp. 1.750
2001 63.604 64.800 Rp.129.600.000 Rp. 2000
Total 251.150 250.200 Rp.413.100.000

DATA BESARNYA PENJUALAN MENURUT WILAYAH
TAHUN 1997-2001

| Tahun | Kec Bontoharu | Kec.Bontomatekne | Kec Bontosikuyu i KecPast Kec Pasi .

' Masunggu | Marannu |
1997 12.300 7.500 ; 5.000 3700 ¢ 3.500 l
1998 15.500 9.375 10.625 5.000 4500 |
1999 19.750 10150 | 10300 10200 | -
2000 23.7060 11.250 9.000 ; 7.500 3.550
2001 26.000 13.500 15.400 5050 | 4 850
Total 97.250 51.775 54.325 31.450 16.400
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piran
i’ BIAYA PEMASARAN CV, NORMA NUR
TAHUN 1997-2001
TAHUN
BIAYA PEMASARAN
1997 1998 1999 2000 2001
iava gaji karvawan 4.320.00 4500000 | 5200000 | 7.950000 | 11.200.000
biaya operasional 190.000 250.000 710.000 890.000 1.900.0:00
Biaya perjalanan 540.000 860.000 | 1.040.000 | 1.760.000 | 2.350.000
Biaya Depresi peralatan kantor 750000 750.000 750.000 750.000 750.000
Biaya operasi dan pemelibaraan kend. 2.200.000 3.030.000 3.780.000 | 4.600.000 | 7200000
Biaya pergudangan 1.100.000 1.210.000 1.540.000 | 1.850.000 | 7.200.000
TOTAL BIAYA PEMASARAN 9.100.000 | 10.600.000 ; 13.020.000 | 17.800.000 | 26.100.000
PERKEMBANGAN BIAYA PEMASARAN - 16,48% 22 83% 36,71% 46,63%
BIAYA PRODUKSI CV. NORMA NUR
TAHUN 19%7-2001
Biava i Tahun
Produksi 1997 1998 1999 2000 2001
Biava bahan baku 29,900,000 31.000.000 33.500.000 33.300.000 38.00G.000
Biava tenaga kerja langsung 7.000.000 10.904.000 11.300.000 12.760.000 t4.400.000
Biaya overhead Pabrik 2.090.000 3.070.000 5.130.000 6.990.000 8.100.000
Jumlah 38.990.000 44 970.000 49.930.000 55.190.000 60.500.000
1
BIAYA ADMINISTRASI CV. NORMA NUR
TAHUN 1997-2001
. o Tahun
Biaya administrasi
1997 1998 1999 2000 20001
Biaya listrik Rp.2.000.000 | Rp.2.100.000 | Rp.2.900.000 | Rp.3.700.000 | Rp.4.700.000
Biaya telepon Rp 1.096.000 | Rp.1.500.000 | Rp.1.700.000 j Rp.1.890.000 | Rp.2.700.000
Biaya air Rp 2.200.000 | Rp.2.530.000 | Rp.2.280.000 | Rp.2.790.000 | Rp.3.200.000
Jumlah Rp.5.296.000 | Rp.6.130.000 [ Rp.6.980.000 | Rp.8.380.000 | Rp.10.600.000




