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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Kemajuan perekonomian suatu bangsa ditandai dengan
bermunculannya berpbagail perkembangan diberbagai sektor
pendukung perekonomian tersebut seperti sektor pertanian
dan terutama séktnr industri dan perdagangan. Salah satu
cantah dengan adanya pemakaian berbagail alat-alat elek-
tronik adalah merupakan kemajuan di sektor perindustrian
yang memang dirasakan cukup mendesak dewasa ini.

Kemajuan sektor perindustrian tersebut telah men- .
dorong kemajuan perekonomian suatu negara sehingga tumbuh
berbagail fasilitas-fasilitas yang baru serta dapat meng-
hemat waktu, tenaga dan biaya. Hal ini seperti pemakian
gas elpiji pada kegiatan sehari-hari terutama di dalam
mengganti fungsi minyak tanah sebagai energi panas.

Pemakaian gas elpiji dewasa ini adalah suatu yang
sangat mendesak dan mutlak harus diadakan di dalam suatu
perusahaan dan Jjuga dalam rumah tangga. Dengan adanya
pemakalan gas elpiji tersebut yang merupakan hasil
kemajuan teknaolagi, méka pemakaian Enékgi yvang dulunya
berasal dari minyak tanmah untuk memasak dan sebagainya
dapat digantikan aoleh gas elpiji tersebut sehingga dapat
menghemat eneri minyak tanah, dan sudah barang tentu juga

menghemat waktu dan tenaga.



Perusahaar .. Arah Sejahtera, adalah suatu peru-
sc¢haan di1 Ujung Parndang yang bergerak di bidang per-—
digangan gas elpi)l serta dalam usaha kontraktor
pembangunan Jalan raya dan Jjembatan. Namun yang penulis
alan teliti adalah khusus dalam usaha perdagangan gas
elpiji.

Sebagal gambaran sepintas tentamng perusahaan ini,
maka berikut i1ini penulis akan kemukakan tingkat penjualan
vang dicapal perusahaan ini selama lima tahun terakhir
(1989—-3995) .

TABEL I

JUMLAH HASIL PENJUALAN DAN BlIAYA PEMASARANGAS
ELPIJI PADA PERUSAHAAN PT. ARAH SEJAHTERA
DI UJUNG PANUANG
TAHUN 1989-1993

—?ahun Hasil Penjualan . Biaya Pemasaran
(dalam jutaan rupia) (dalam jutaan rupiah)
1989 3L5:36 10.581.250
1950 | Sls 75 2.8537.350
1921 375.93 11,445,350
1992 410.56 13.264.000
1993 454 .36 | 18.323.,550
Sumber : 'I'. Arah Sejahtera Di Ujung Pandang.

Berdasarkan dari1 data di atas dapat dilihat kenai-
karn hasil penjualan yang diraih oleh perusahaan ini

selama lima tahun terakhir wvakni tahun 1989-1993.




Oleh karena i1tu, maka dari latar belakang tersebut
d. atas, penulis herhasrat untuk melakukan suatu
penelitian tentang gas elpiji yang memang selama ini
sudah sangat mendesak dan merupakan barang primer untuk
kahidupan sehari-hari. Penelitian tersebut penulis titik-
berat-kan pada suatu perusahaan gas elpiji dengan pem-
bahasan terutama pada biaya pemasarnnya dihubungkan
dengan hasil penjualannya, sehingga penulis tuangkan ke—
dalam bentuk penulisan skripéi dengan judul "Analisis
Tentang Biaya Pemasaran Dengan Hasil Penjualan Gas Elpiji
Pada Perusahaan PT. Arah Sejahtera Di Ujung Pandang".
1.2. Pokok Permasalahan

Adapun vyang menjadi pokok permasalaban di dalam
penulisan skripsi 1n1 adalah sejauhmana hubungan (kore-—
lasi) antara biaya pemasaran yang dikeluarkan dengan

tingkat penjualan yang dicapali perusahaan.

1.35. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.3.1. Tujuan

{a) Untuk memberikan gambaran kepada perusahaan
ini tentang kaorelasi antara biaya pemasaran
yvang dikeluarkan selama ini dengan tingkat
penjualannya yang dicapai.

(b) Untuk mengetahui sampal sejauh mana keefektifan
pengeluaran biya pemasaran pada perusahaan ini

selam periode tahun 1989-1993.



1.3.2. Kegunaan

(a) Sebagai bahan bacaan bagil perusahaan bersangku-
tan serta perusahaan sejenis di dalam menghadapi
masalah pakok yang sama.

{b) Sebagail bahan perbandingan antara teori yang se-
lama ini dicapatkan di bangku kuliah dengan

kenyataan di lapang atau perusahaan.

1.4. Hipotesis
Adapun hipotesis yang penulis akan kemukakan di
dalam penulisan skripsi 1ni adalah'sebagal berikut :
- Diduga %Yahwa antara biaya pemasaran dan hasil penjual-
an pada perusahaan 1nl1 mempunyal hubungan yang erat

(positif).



BAB II

KERANGKA TEORI

2.1. Pengertian Pemasaran

Dalam bab ini penulis mencoba memberikan gambaran
tentang apa yvang disebut dengan pemasaran. Untuk dapat
memberikan gambaran yang lebih jelas maka diperlukan be-
berapa pegangan pokok yvang dalam hal ini dikemukakan be-—
berapa pendapat tentang pengertian pemasaran menurubt para
ahli, maka pemasaran haruslah merupakan titik pandang
oleh semua bagian dalam perusahsan karena hal ini sangat
menentukan berhasil tidakvnya suatu perusahaan dalam men-
jual hasil produksinvya.

Sshubungan dengan masalah yang dihadapi, maka penu-
lis, selanjutnya akan membahbas salah satu dari fungsi
operasional ysitu Fungsi pemasaran. Agar lebih jelas pe-
mahaman tentang fungsi pemasaran, maka akan dikemukakan
beberapa pendapat para ahli/ilmuwan yang memberikan pe-
ngertian tentang pemasaran sebagai berikut :

Philip Kotler yang disadur oleh Wilhelmus W. Baku-
wantun; (1984 ; L5) menjelaskan tentang pengertian pema-
saran sebagal berikut

"Pemasaran adalah kegiatan yang diarahkan untuk

memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia melaluil
proses pertukaran".




Dengan demikian, maka pengertian pemasaran tersebut
telah menjadi cua hal yang paling berhubungan yang bertu-
juan pada laba. Kedua hal vang di;aksud tersebut adalah
produsen dan konsumen dimana pihak produsen ingin menda-
patkan larisnya produk dengan mendapatkan keuntungan dan
dilain pihak kKonsumen berusahan untuk memsnuhi kebutuhan
dalam mendapathan produk yang diinginkan dengan m=ngha-—
rapkan suatu kepuasan darl produbk yang dibelinva.

Dengan adanys kebutuhan ini, maka terjadilah pertu-—
raran yang saling menguntungkan masing-masing pihak. Alex
S. Nitisetimo; (1977 ;L1) memberikan pengertian pemasaran
sebagai berikut :

"Pemasaran otalah semua kegiatan/aktivitas untuk
memperoleh arus barang dam jasa darl produsen ke
kansumen csecara efisien dengan maksud untuk men-—
ciptakan permintaan secara efekbtif”,

Dari pengertian di atas, telsh dijelaskan bahwa
aktivilas perusahaan bubkanlah semata-mata menjual barang
atau Jjasa yang dihasilkan, sebab kegiatan sebelum barang
dibelikan juga merupakan kegiatan pemasaran. Salah satu
cantoh, misalnysa suatu perusahaan yang mempunyail program
urntuk mengembangkan produknya dalam hal ini lebih dikenal
dengan "product development”. Maka kegiatan ini merupakan
salah satu kegiatan pemasaran karena kegiatan tersebut
ditujukan baik secara langsung maupun tidak lanmgsung da-

lam memperlancar arus barang dari produsen ke konsumen




sehingga tercipta permintaan efektif meskipun kegiatan
terssbut dapat dimasukkan sebzgai kegiatan pemasaran, Di-
perlukan pernelitian lebih lanjut ;Ehingga i1tu dapat di-
buktikaﬁ bahwa keglatan pemasaran tersebut mempunyai pe-
ngaruh yang demikian besarnya terhadap kelancaran arus
barang gan jasa vang dapat menimbulkan sfektiwvitas per-
mintaan. .

Wimardi; (1971 ; S1) dalam bukunya Azas—azas Market-
ing memberikan pengertian pemasaran sebagsail berikut

"Marketing terdiri dari tindakan—-tindakan vang me-

nysbabkan berpindahnya hak milik atas barang—-barang
dan Jjasa—jasa yang depet menimbulkan distribusi

Tisik merska".

Cari pengertian terssbut di atas semakin jelas ten-—
tang psngertian pemasaran yang umumnya sama valtu merupa-
kban kegiatan dimana terjadi pertukaran secara efehlhtif se-—
bagal usaha untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Dengan de-—
mikian depalt dikatakan bahws legiatan pemsasaran itersebut
merdpakan pendistribusian barang dan jasa yang semula me-—
rupakan milik perusahaan, kemudian berpindabh menjadi mi-
liv konsumen yang menginginkan can membutuhkannya.

Bacu Swastha; (1981 3 1@) dalam bukunya RAzas—-azas
Marketing, mengemukakan pengertian pemasaran sebagai be-
rikut :

"Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan

uzaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang




dan jasa vang dapat memuashkan kebutuhan kepada
pembeli yang ada maupun pembeli potensisl”,

Dari pengertian di atas, dapat dikatatan bahwa Basu
mempunyai pandangan yang tidak te;lalu jauh dengan panda-
ngan pancangan sebelumnya, dimana masing-masing memberi-
kan pengertlan pemasaran yang menjurus kepada psndistri-
busian barang damn jasa untuk memenuhil kebutuhan kansumen.

Dengan pentingnys pemasaran bagl sstiap psrusahaan
baik perusahaan berkembang dinmegara-negara maju maupun
dinegara yang sedang berkembang, dimana parusahaan-peru-—
sahaan terssbut selalu mempsrhatikan pemasaran karena
mengharap batwa kegiatan produksi yang selalu meninghkat
memzrlukan Leglatan pemasaran yang agresif.

raktor inilahb yang merupakan sal

[+1]

h satu penunlang
utama bagli ksberhasilan suatu perusshaan tsrutama dalam
merebut daerah pesasaran (market share) yang lebih luas.
Dengan demikian secara beritahap perusahaan-perusahaan
vang masih kecil selalu merubah pola pendistribisuan atas
hasil! produksi didalam bidang pemasaran. Sszhingga dewasa
inl diharapkan adanya suatu perusahaan dalam cara berfi-
kir yang berorientasl pads pemasaran.

Seperti di negara-negara yang maju dapat dilihat
betapa pentingnya merketing seperti #ang diarahkan oleh
seorang bekas pimpinan United States Corporation yang di-

rutip oleh




Winardi; (1980 ; 2) dalam bukunya Principle of Mar-

keting ssbhagai berikut :

"Saya lebih suka memili sebuah pasar dari pada me-
miliki kebutuhan pabrik".

Dari pernyataan di atas , penulis dapat menarik su-
atu khesimpulan bahwa pernyataan tersebut mengandung pe-
ngertian vang relatif mudah untuk membeli dan memperta-
hankan hak milik atas sebuah pabrik, hal mana pada hake-—
ratnya berarti memberi hak milik fisik, tetapi hak milik
atas sebuah pasar bukan dimiliki melainkan dilayani. Da-
lam rangka melavanil sebuah pasar secara efektif, maka se-
orang manager pemasaran harus mengetahui tentang

a. Ciri-ciri khonsumen pada pasar tersebut,

b. *¥ebutuhan—-kebutuharn serta keinginan-keinginan,

C. Kehuatsan konsumen untuk membeli dan

d. kKebissaan-kebilasaan serta fikiran para konsumen.

Perlu pula pihak produsen/pengusaha mengetahul bahwa
urntuk melayani suatu pasar dengan baik diperlukan studi
tentang beberapa perencanaan, hal mana juga adalzabh bergu-
na untuk merncapail lovalitas dan kesediasn pembeli dan pa-
da tinghkat tertentu.

Dari berbagail pendapat yang dikutip ssbhelumnya, mem-—
berikan pemahaman bahwa perusahaan dalam menstapkan ke-

bijaksanaan pemasaran yvang efektif perlu memperhatikan




dan mempertimbangkan empat (4) wvariabesl pokok yang terda-
pat dalam marketing mi» yaitu :
“a. Produk,
. hargs
c. Promosi dan
d. Distribusi™.
ad. a. Produk
Dalam pengoclahan produk termasuk pula perencanaan
dan pengembangan produk atau jasa vyang baik untuk dipa-
sarkan oleh perusahaan, Perlu adanya suaiu psdoman untuk
mengubah produbk yang ada, menambah produbk baru atau me-—
rgambil tindakan lain yang dapat mempengaruhi kebijaksa-

rmaan dalam penentuan produk.

Dalam kebijaksanaan hargza, manajemen harus menentu—
kan hargs dasar daril produbnya, kemudian menentukan
kebijalksanaan yang menyangkut potongan harga, pembayaran
ongkas kirim dan hal-hal lain yang berhubungan dengan
haroa.
ad. c. Promosi

Promosi ini merupakan kamponen yvang dipakai untuk
mamberitahu dan pasar bagi produk perusahaan. Adapun ke-
giatan—kegiatan vyarmg termasuk dalam promosi adalah perik-
lanan, personel selling, promosi penjualan, publisitas

dan hubungan masyarakat.

1@




ad. d. Distribusi

Sebagian dari tugss distribusi adalabh memilih peran-
tara yang akan digunakan diﬁtribugi yang secara fisik me-—
rangani dan mengangkut produk melalul saluran tersebut.
Ini dimaksudkan agar produknya dapat mencapail pasar yang
dituju tepat pada waktunva.

Dari uraian di a2tas dapat diambil kesimpulan bahwa
usaha pemasaran perusahaan dimulai dari konsumen dan
berakhir pada konsumen pula. Manajemen pemasaran harus
menentukan pula sasaran pasarnya, menganalisa dan kemudi-

an mengembangkan suatu program untuk meancapai pasar

Selanjutnya pengertian pemasaran menurut W.J. Staton

[
<0
-0
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s
-
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7}
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szbagai berikut :

Pemasaran adalah s=bagail suatu sistem kessluruhan
dari kegiatan bisnis yvang ditujukan untuk merenca-
rnavan, menentukan harga, mempromosikan dan mendis—
tribusikan barang dan jasa guna m2muaskan kebutuhan
baik pembeli yang ada maupun pembeli potensisal'.
Dari uraiam di atas dapat disimpulkan bahwa pemasa-
ran bukan saja ditujubkan untur memenuhi kebutuhan pembel i
yang ada, tetapi ditujukan puls untuk memenuhi keinginan
pembelil potensial sshingga pEmasaran bukanlah sesuatu
yang statis tetapi juga merupakan sesuatu yang dinamis

yang secara terus mensrus mengusahakan pemenuhan kebutu-

han dan keinginan para pembel:i.

11




A

2.2. Pengertian Harga dan Tujuan Penetapan Harga

Setelah kita menguraikan tentang penagertian pemasa-—
ran yang merupakan salah satu fungsi menajemen dalam pe-—
rusahaan, maka sekarang penulis akan menguraikan beberapa
pengertian hargs dan tujuan penstapan harga tersebut.

Dalam perekonomian dewasa ini, untuk mengadakan

pertukaran atau untuk membelil sesuatu barang atau jasa,
maka digumakan uang, bukan lagil barang dengan barang
(sistem berter) danm jumlah uang vang beresdar dalam masya-—
rakat yang digunakan dalam pertukaran terssbut mencermin-
kan bharga barang tersebut.

Alew 5. Nitissmito; (1977 ; 55) memberivan penger-—

tiam harga sebagail berikut :

"Marga adalah nilal suatu barang/jasa vyang diukur
denaan uang dimana berdasarkan nilai tersebut se-—
sgorang/perusahsan barsedia melepashkan barang /jasa
yang dimiliki pada pihak lain”.

Sedangkan mendrut Basu Swastha; (1981 ;3 147) membe-

rikan pengertian harga zebagai berikut :

"Hargz adalah sejumlah wang (ditampah bsbsrapa
produk} kalau munghkin dibutuhkan untuk mendapat-
kan sejumlah kombinasi dari produv dan pelayanan—
nya’.

Dari beberapa pengertian harga di atas dapat disim-

pulkan bahwa harga merupakan alat ukur yang dinyatakan
dengan uang atau mempsroleh sesuatu barang atau jasa,

dimana pemiliknya bersedia melepaskan barang/jasa bila

terjadi kesepakatan keduanya.




Harga merupakan persoalan yang penting dalam pemasa-—
ran bukan hanya menyanghkut' penjual saja melainkan mempen-
garuhi pembeli. Oleh karena 1tu délam menentukan harga
sesuatd produr memerluksan suatu pengamanan yang cemerlang
cleh manajemsn perusabsan terutama menajemen pemasaran,
pengambilan keputusan oleh manajemen dalam hal penetapan
harga tampa didasarhkan pada suatu analisis yvang cermat
terhadap faktor-faktor yang dapat mempengaruhili p=ngambi-
fam keputusan itu seperti kondisi perskonomian, persain-
gan, demografi, dan lain-lain akan berkaitan berakibat
fatal bagil perusahaan dalam mencapal program tujuan
pEmasaran. Managses psmasaran ©isinl harus mempunyal
tingkat pengawasan yang luas terhadap segala aspek dalam
pEmasaran .

Dalam hal ini maka perswoalan yang timbul yang harus
gitangani oleh manajemen perusahaan dalam hal ini menajer
pemasaran adalall bagaimana mensrapran harga vang tepat
yang membarikan keuntungan yang lavak bagli perusahaan ba-
ik dalam jangkah pendek maupun dalam janmgkah panjang. Se-
leain f{tu harga vang ditetapkan adalah haruslanh dapat men-
dorong terjadinya buying decition dari pembeli. Demikian
pula halnya dengan sasaran yang dicapai oleh perusahaan
melalaul kegiatan pemasaran.

Pengertian harga menurut Marwan Asri; (1986 : 279)

dalam bukunya Marketing adalah sebagai berikut :




"Harga adalah suatu nilai tukar untuk manfaat yang

ditimbulkan oleh barang atsu jasa baagl seseorang"”.

Semakin tinggl manfaat yang dirasakan oleh seseorang
dari barang atau jasa tersebut, maka semakin tinggi pula
nilai tukar suatu barang atau jasa tersehut dimata konsu-
men dan semakin besar pula alat penukar yang bersedia di-
korbankannya. Disini Marwan menekankan pada manfaat yang
terkandung dalam barang atau jasa terssbut., Karena pada
hakekatnya seorang pembs=li produk bukanlah bukamlah hanya
sekedar untuk memiliki barang tersebut, tetapi para kon-
sumen membeli karena melihat barang atau jasa tersebut
cdapat dipergunakan untuk memenuhi kebutuhan atau keingi-
nannya. Dengan kata lain, oleh karena manfaat yang ditim-
bulkan oleh barang atau jasa tersebut, maka timbullah ke-
inginman konsumen untuk membalinva. jadi bukan karena fi-
sik produk itu semata-mata merska membeli.

Memang sulit untuk mendefenisikan harga secara te-
pat, karena para ilmuan dibidamg pemasaran masing-masing
mempunyal pandangan yang berbsda dalam memberi defeni-
si/pengertian daripada harga tersehﬁt. dari berbagai pe-
ngertian yang dikemukakan di atas, maka dapat dikatakan
bahwa harga merupakan persoalan yang penting dalam pema-
saran, sebab bukan hanvya menyangkut.penjual zaja, tetapi

berpengaruh pula pada buying decition dari pembeli.
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Setelah mengetahul sasaran apa yang hendak dicapai
dan dipertimbangkan variabgl-variabel yang dapat mempe-
ngaruhi masalah harga tersebut seperti dava pembeli ma-
syarakat, selera konsumen, tingkat persaingan dan lain-
lain maka dapat ditentukan harga produk dari suatu peru-
sahaan yang handak ditawarhkan untuk mencapal sasaran pe-
rusahaan tersebut.

Kekeliruan vang pada umumnya dilakukan oleh perusa-
faan adalah penetapan harga yang terlalu beraorientasi
paca biavya, tanpa mengindahkan intensifikasi permintaan
dan psikologis pelanggan. Oleh sebab itu di dalam peneta-
pan harga suatu produk memerlukan suatu penanganan yang
carmat oleh managemen pemasaran. Sehab pengambilan kepu-
tusan dilakukan oleh manajemen pemasaran dalam menetapkan
fhiarga tanpa digasarlan pada analisa yang cermat terhadap
faktor—-faktor vang dapat mempengaruhi pengambilan keputu-
san itu.

Calam hal ini manajemen pemasaran harus mempunyali
tingkal pengawasan vang luas terhadap segala aspek dalam
pemasaran. Dengan demikian timbul persoalan yang harus
ditangani secara cermat oleh psrusahaan khususnya manajer
kan ksuntungan yang layak bagi perusahsan,

Sewaktu mengelolah harga dalam bauran perusahaan,
pertama—tama manajemsn harus menentukan tujuan penstapan

harga, namun sebelumnya perusahaan harus yakin secara
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tegas tentang sasaran danm harga pemasaran vanmg bagaimana

nl

yang hesndak icapainya.

@

Menurut Willism J. Stanton; {19B1 1311) bahwa sasa-
ran penetapan harga terdiri dari tiga (3) bagian yaitu :

"l. Berorientiasi pada laba,

. Berorientasi pada penjualan dan
Berorientasi pada usaha mempertahankan
Status quo”.

L

ad.l. Berorientasi pada laba wvaitu untuk

4. Mencapail target laba inventasi atau laba penjua-
lan bersih. Psrusahaan menetapkan harga produknya
yang diberikan atas dacar sssaran mancapal par-
sentase tertentu untuk pengambilan investasi atau
laba penjualan bersih,

b. FMemaksimalkan laba, sasaran penetapan harga atas
dasar manghasilbkam uang sebanvak-banyaknya, mung-
hin merupakan sasaran yang paling banyak dianut
olebh perusahaan. namun istilah maksimal laba ko-—
notasinya agak buruk karsna masyarakat mangaitkan
istilah hatamaran ssrta kerakusan mengambil laba.
Sasaran memaksimalkan laba kemungkinan bisa lebih
menguntunghkan perusahaan dan masyarakat jika di-
praktekkan dalam janghkah panjang.

ad.Z2. Berorientasi pada penjualan, faitu untuk =
a. Meningkatkan penjualan, sasaran penstapan harga

jual dinyatakan dalam porsentase kenaikan volume
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penjualan selama periode tertentu. Disatu segi,
sasaran perusahaan bisa meningkatkan volume pen-—
Jualan tetapi dengan tstap mempertahanbkan tingkat
labanya. Disegi lain, menajemen pemasaran bisa
memutuskan untuk meningkatkan wvolume penjualannya
melaluil strategl potonganm harga dengan menanggung
kerugian. dalam hal ini menajemen bersedia me-—
nanggung rugl jangkah pendek dengan perhitungan
bahwa melalui peningkatan volume penjualan dapat
menancapkan kakinya dalam pasar.

Memper tahankan atau meningkatkan pangsa pasar.
Dalam beberapa hal pangsa pasar merupakan indika-
tar kaondisi perusahaan wang lebib baik. Jika
pangsa pasar dianggap penting. maka peruseahaan

mungkin Ingin mempertahankan semusa pelanggan.

atd.3. Berorientasi pada status guo, vaitu untuk :

=1

Plenstabilkan harga. Stabilitas harga sering men-
jadi sasaran industri-industri yang mempunyal
pemimpin harga. Terutama dalam industri dimana
mempunyai perminmtaan sering naik turun (tidak
stabil), maka merska mencoba untuk untuk memper-—
tahankannya. RAlasan utama un tuk mempertahankan
stabilitas harga adalah menghindari adanya perang
harga pada waktu permintasn menurun atau mening=

kat.




b. Msnanmghal persaingan. Banyak perusahaan vang ti-
dak tergarntung dari besar kecilnya, secara sadar
memberi harga untuk prndu;nya menangkal persain-
gan, dalam hal ini kebijaksanaan harga mengikuti
harga yang ditetapkan oleh pemuka industri vang
disegani. Salah satu atau lebih dari kesnam sa-
saran penetapan harga tersebut diatas akan dipi-
lih oleh perusahasn guna menstapkan tujuan pene-
tapan harga pokok.

Setelah perusahaan dan pemasaran yvang hendak dica-
pai, maka perusahaan akan menetapkan tjuan penetapan
harga yang akan dipilih. FPada umumnya perusahaan mempu-
nyai beberapa tujuan dalam penetapan harga produk dan tu-
Juan yang paling esensial adalah kelangsungan hidup peru-
sahaan. Marwan fAsri; (198568 ; 279) mengemukakan ada enam
tujuan penetapan harga suatu produk oleh perusahaan yai-
tu
Mengharapkan return tertentu,

Mengharapkan laba maksimal,
Mengharapkan laba tertentu,
Mengharapkan pertumbuban perjualan,

Mengharapkan pertumbuban market share,
Mempertahankan merket share".

oW p e -

ad.l. Mengharapkan return tertentu
Return adalah sustu tingkst pengambilan yang diha-
rapkan dari kegiatan yang dilakukan aleh perusaha-

an. Hiasanya return ditetapkan sebagai target vang

i




harus dicapai. Target return ini dikaitkan dengan

berbagail biava yang 'akan dikeluarkan perusahaan,

Saik dari penjualan maupun ﬁari investasi.

Besarnys prosentase return yang diharpkan tergan—

tung :

a. Pandangan sessorang terhadap besarnya resiko.
Semakin besar risiko vang dihadapi maka semakin
besar pula return yang diharapkan.

8. Biaya vang dikeluarkan. Semakin besar biaya yang
dikeiuarkan maka semakin besar pula return yang
vang diharapkan.

Sifat seseorang dalam menghadapi risiko. Orang

il

vang menentang risiko mau melakukan sesuatu mes-—
ipun return vang dijanjukan tidar terlalu be-
sar, sebaliknua mereka vang kurang menyukail usa-
ha varng berisiko tinggi, akan menstapkan return
yvarg tinggi.
Mangharapkan laba maksimal
Tujuan ini banyak ditemukan terutama oleh perusaha-
arn kescil! vang cenderung lebih berfikir jangkah pen-
dek. Akibatnya, seringkali kita lihat perbedaan
harga yana menyolok antara satu retailer dengan re-—
tailer lain untuk barang yang sama, karena salsh

satu diantaranys menghendaki laba perunit yang se—
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ad 3%

ad.gq.

ad.S5.

besar-besarnya dalam waktu dekat atau memaksimalkan
laba dalam jangkah pendek.

Mengharaphkan laba tertentu

Beberapa perusahaan, terutama yang lebih memikirkan
kelangsungan hidup perdsahaannva, vamg lsbibh mengu-
tamakan sifat sosisl perusahasannya, vang melihat
bahwa daya beli masyarakat rendah, menetapkan harga
sedemikian rupa, hanys sgar memperocleh laba yang
memadal saja. Dengan hargas yang ditetapkan itu, pe-—
rusahaan bsrbharap tidak akan rugi tetapi barang dan
jasa yang dijual tetap dibeli oleh konsumen. Ini
bukan berartl bahws perusahaan tidak mengharaphkan
laba sama sekali.

flengharapkan pertumbuhan panjualan

Umumnya perusahaan—-perusahaan besar tertarik pada
peningkatan volume penjualan daripada peningkatan
laba. merehka beranggapan bahwa peningkatan volume
pEnjualan secara langsung akam diikuti oleh pening-
katan laba. Sebenarnya pendapat ini tidak sepenuh-
nya benar, karena peningkatan volume penjualan be-
lum tentu dilikuti oleh peningkatan laba.
Mengharapkan pertumbuhan market share

Market share atau bagian pasar berada ditangan
perusahaan menunjuklkan kemampuan bersaing perusa-—

haan, atau bahkan mampu pula meramalkan kelangsung
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an hidup perusahaannya. Artinya market share vang
demilian kecil dapat'diartikan bahwa pesrusahaan
harus bersaing dengan keraspagar tidak terlempar
darli pasar, atau menunjukkan bahwa posisi perusa-
haan sudah sedemikian berbahaya, sebaliknya bila
perusahaan memiliki market share yang cukup tinggi,
maka hal tersebut menunjukkan bahwa perusahaan
tidak hanya sekedar pengikut dipasar, tetapi peru-
sahaan berpeluang untuk bertindak sebagai pemimpin
di pasar. Apa yang dilakukan perusahaan akan diiku-
ti oleh perusahaan pesaing.

mempariahankan market share

Sebagaimana perusahaan memandang markeb share
tertentue sebagal pasar yang idial. Mereka berangga-
pan oahwa menambah market share justru avan menda-
tangkan mesalah baru bagil perusahaan, hal inid
Lerutama diketemukan pada perusahaan menegah dan
kecil.

Sglain hal tersebut di astas, kadang-kadang suatu
parusahaan menetapkan harga dengan tujuan promosi.
Perusahaan menetaphkan harga khusus untuk mempromo-—
sikan psnjualan secara heselufuhan jJajaran produk-
nya, dan bukan penjualan yang dapat menghasilkan
laba untuk jenis barang dan jasa yang bersangkutan.

Dengan memasang harga murah untuk suatu produk yang
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tenar dengan maksud menarik sejumlah calon pembeldi,
disamping itu perusahaan jugs berharap bahwa calon
pEembeli tersebut akan membeli pula produk-produk
lainnya dan sebaliknya dengan menetapkan harga jual
yang terlalu tinggi (mahal) untuk jenis produk ter-
Ltentu, dengan maksud meninghkatkan citra produk dari
seluruh jajaran produbknya. Biasanya perusahaan yang
menggunakan penstapan hargs dengan tujuan promosi,
hanyalah perusahaan yang mempunyai berbagai jenis
produk maka strategil penetapan harga jual dengan
tujuan promosi tidak dapat dipakai.
Sztelabh mengestahul sasaran apa yang heandak
dicapal dan dipertimbangkan wvariabel-variabel wyang
dapat mempengaruhi tujuan penstapan harga, separti
yang dikemukakan oleh Marwan Asri di atas, namun
dalam psnstapan harga tersebut ada beberapa masalah
vang selalau timbul sebagaimana dikemukakan oleh
Kaotlers (1984 3 7)) berikut ini @
"1. Pada saat perusshaan menstapkan harga
untuk pertama kali,

2. Apabila keadaan memaksa perusahaan untuk
meroba harganya,

3. Apabila perusahaan atau saingan melaku-
kan perobahan harga dan

4., Apabila perusahaan menghasilkan berma-—
cam-macam baramg yang mempunyail saling

hubungan dalam permintaan dan atas bi-
ayanya'.
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ad.l.

ad.2.

ad.qg.
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Pada saat perusahaan menstapkan harga untuk pertama
hali. '

Hal ini terjadi bilamana perusahaan mengembangkan
suatu produlk baru atau memperoleh suatu barang baru
atau memperkenalkan barangnya vang atau memasuki
penawaran untuk kontrak kerja yvang baru.

Apaballa Keadaan Memakssa Perusahaan Untuk Merobah
Harga

Hal ini terjadil spabila perusahaan ragu-ragu ten-—
tang harge barang atau jasa yang ditawarhkannya, da-
lam hailtannya dengan permintaan atau biava, hal ini

sevabshkan karena adanya inflasi atau dengan ku-

d
rangnya bahan baku yang diperlukan. Masalah hargs
timbul apabila secara kredit perusahaan melakukan
pErobahan harga, memperhkenalkan hargs sifatnya se-
mantara atau pemaksi ahkhir.

Apabila perusahaan atau saingan melakubkan perobahan
hargs.

Jadi perusahaan memutuskan apakah perusahaan akan
mercsan harganys dan berapa besar percbahan harga
vang dilakukannya.

Apabila perusahaan menghaailka% bermacam-macam ba-—
rang yang mempunyal saling hubungan dalam perminta-
an dan atau biayanva.

Hal ini terjadi apabila produk yang dihasilkan

tersebut dihasilkan juga oleh perusahaan lainnya.
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2.3. Faktor—faktor Yang Mempengaruhi Kebijaksanaan
Penetapan Harga
Dalam melakukan penetapan harga maka perusahaan ha-
rus memparhatikan tanggapan dari berbagai pihak yang mem-—
pengaruhli panstapan hargs tersebut. Menurut Philip Kotler
{1984 ; S511) ada empat (4) macam pihak vang terlibat atau
berpengaruh dalam penetapan harga yang dilakukan oleh su-

S

atu perusahaan baik itu perusahaan besar maupun perusaha-

"1. Distributor,
2. Competitar,
o Supplisr dan

6. Gowverment'".
ad.l. Distributor

Strategi penetapan bharga jual untuk kaum distribu-
tor dan pengecer hendaknya dipertimbangkan dengan matang.
Sebagian perusahaan hanya menstapkan harga jualnya hkepada
penyalur, lalu mereka diperkenankan manstapkan harga jual
sekehendalknya. hal ini disebabkan karesna masih ada angga-
pan bahwa haum distributor mengetahul dengan baik tentang
posisinya untuk mengetahui harga yang cocok. Kelemahannvya
ialah bahwa pihak produsen melepaskan pengendalian terha-
dap harga ecerannya.
ad.Z2. Competitor

Perlu pula diperhitungkan apakah pesaing tidak akan

berdaya atau dapat menyesuailkan harga dan atau dapat me—

nyesuaikan urnsur—unsur lain dati bauran pemasaran.
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FPensuplaian bahan-bahan, dana dan tenaga kerja bagi
suatu perusahaan perlu diperhitungkan- Sebagian besar
pensuplaian menafsirkan harga suatu produk merupakan
petunjuk tentanmg Jjumlah laba perusahaan atas produk vang
bersanghkutan,
ad.4. Gavernment

Fartor lain yang dapat mempengaruhi penetapan harga
Jual adalah kebijaksanaan yang dituangkan dalam bentuk
peraturan. Ihkut sertanya pemerintah dalam menentukan har-
ga terhadap penetapan harga adalahb urtuk menjags stabili-
am negerl ssrta melindungl perusahasn-peru-
sahasan lertentu terhadap persaingan baik yang berasal da-
ri dalam negeri maupun yarng berasal darli luar negeri.

Disini pemsrinmbtah berhak untuk mengestahul dan me-—

m

igawasl penstispan hargs vang dilakukan oleh perusahaan

Lal

terhadap produknya. sehingga perusahaan tidak akan sewe-—
nang-wenang menscapkan harga jual yang tinggl. Setelah
memper Limbangkan wepentingan berbagal pihak dalam menyu-
Sun sirategl penstapan harga maka perusahnaan sudah dapat
mEnyusun strategl penetapan harga produknya. Dalam menyu-
=un sirategi harga jual perlu pula ditunjaﬂg cleh suatu
r2bilijaksanaan sehingga tujuan perusahaan dapat dicapai.
Strategi pernetapan harga hanya menggambarkan tujuan

perusahaan sectara garis besarnya, sedangkan dalam kebi-
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jaksanaan harus disusun secara terperinci apa—apa yang
dapat dilakukan sehingga apa yang dituangkan dalam stra-
tegi harga dituanghkan dalam stratégi harga.

Kebijaksanaan dapat dapat dirubah kadang-kadang
tanpa mengubah strategi untuk mengimbangi perubaban-pe-
rubahan yang terjadi di pasar, teknoleogi, persaingan dan
keadaan skonami.

Berbagai kebijaksanaan dan stratesgi penetapan harga
produk suatu perusahaan, maka oleh Marwan Asri; (198BS
283) mengemukakan tiga jenis kebijaksamaan harga satu

produk yakni =

"1, ¥ebijaksansan hargas ditinjsu dari fleksibilitas

2. Febiljaksanaan harga ditinjau dari tingkat harga
vang ditetaphkan,

J. Kebijaksanaan hargsa vang dikaitkan dengan

orodul life cycle".
ad.l. Kebijaksanaan hargs cditinjau dari fleksibilitasnva
Disini psrusahaan harus memilih apakah harga vang

ditetaphkan sama untuk semua pembeli atau berbsda

JIP'
it

antara yang satu dengan yang lainnya.
ad.2. Kebijaksanasan harga ditinjau dari tingkat harga

vang ditetapkan

Beberapa perusahaan menstapkan harga di bawah harga
umum mereka mengharapkan kenaikan volume penjualan akibat
hargs yang rendah tersebut. Dengan penetapan harga vyang
rendah, perusahaan mengharapkan bertambahnya kepercayaan

konsumen terhadapnya.
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Dengan adanya loyalitas ini perusahaan sudah mem-—
punyai kekustan sendiri. Tetapili hkadang-kadang ada perusa-—
haan yang mencoba untuk memetik h;untungan dari loyalitas
ronsumen berupa harga yang lebih tinmggl untuk produk
lain., Dalam pasar yang bersifat oligopoli, panetapan
herga sesual dengan harga pasar adalah kebijaksanaan ter-
baik. Apablla perusahaan menaikkan harga di atas harga
pasar, maka penjual akan mengalami psnurunan. Hanya se-—
dikit bahkan tidak ada yang mau mengikutinya. Akibstnya
perusahaan avan kehilamgan sebagian pasar vang dimiliki-
nya. Sebaiknya penentuan penatapan harga pasar segerahlah
akan diikuti oleh perusahaan lain sehinggs peningkatan
volume penjualan perusahaan hurang berarti.
ad.3. Kebhijaksanaan harga dikaitkan cdengan product life

cycle

“da tigs macam kebljshsanaan penetapan harga teru-
tama untuhk produk baru vaitu :

&. Skimming pricing. adalah suatu bentuk ksbijaksanaan
barga untuk memperoleh laba perunit yang tinggi dari
pradulk baru yang sedang dalam tahap perkenalan. Dalam
hal ini harga perunit ditetapkan setinggi mungkin un-
tuk memanfaathkan kekaguman vonsumen akan produk yang
baru tersebut. Skimming pricing bermanfaat untuk me-
ngetaﬁui sifat permintaan suatu produk yang baru di-

perkenalkan. Dengan ditetapkan harga awal yang tinggi,
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maka perusahaan dapat mengetahui sejauhmana parubahan
permintaan axibat penurunan harga.

Penetration pricing, adalah suatu kebijaksanzan harga
dimana hargs produk ditetapkan serendah mungrin untuk
mencapal volume panjualan yang tinggi pada tahap perke-
nalan. Anggapan yang dipakai bahwa seluruh pasar ber—

sifat elastis terhadap harga, tidak ada bagian pasar

2

rpengaruh oleh harga. Kehijaksanaan ini

i+
(1]

vang tidak

=k
W

sangat bermaniesat bila bila ditekannya harga akan me-—
naikan volume penjualan sedemikian besar sehingga mem—
perkuat posisi perusahaan di pasar dan menghslangi ca-
lon pesaing yang avan memasuki pasar,
Introductory price dealing, potongan harga tunai hi-
asaNya akan menarik konsumen, karena itu perusahaan
sering menerapkan cara 1ini untuk tahap perkenalan pro-
duk baru, sebagail usaha gabungan promosi dan harga.
Tujuannya adalah untuk mempercepat produbk memasuki
pasar. dalam memberikan potongan perusahaan harus her-
hati-hati dan mamberitahu kamsumen bahwa potongan har-
ga hanya berlakue sampal saat tertentu.

Pada dasarnya potongan harga secara umum bukan
harnya ditujukan untuk produk barq, vang diberikan ke-

pada konsumen dapat bermacam-macam.
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2.4. Pengertian dan Penggolongan Biaya

2.4.1. Pengertian Biaya

s

Semua reglatan usaha yvang menciptakan suatu ba-
rang atau Jasa dissbut produksi. dalam keglatan produksi
ini kita diperhatikan dengan masalah pengorbanan yang
kita lakubran untukr mempromosikan badan dan jasa bhaik
berupa pengorbanan pikiranm maupun tenaga atau pengorbanan
material. Demikian puls halnya dengan rumah tangga peru-—
sahaan seperti perusahaan manufakturing yang melakukan
kegiatan produksi dari bahan baku menjad:i barang Jadi,
dimana pe—rusahaan manutakture terssbut dalam malakukan
usaharya memzc-lubkan perusahaan gengsiuaran berupa penge-
luairan fak-tor-faktor produksi. Milai deripada peng2lua-—
ran faktor preduks: tsrssbut untubk memproduksi suatu
barang atau ja-sa disebul biaya.

Dari gambaran L=rsebut di atas dapat kita ketahui
babwa yang dimaksud dengan biaya adalah semua pEngeluaran
gari suatu aktivitas manusia yang berbubungan d=ngan
manghasilkan atau untuk memperoleh barang atau jasa.

Para ahli banyak yang memberikan pengsrtian yang
berbeda-beda terntang biayse, namun pada dasarnvya mempunyail
tujuan yang sama, diantaranya yakni Robart N. Anthony dan
James 53 (1980 ; S43) memberikan pengsrtian biaya sebagai

berikut :
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Biaya itu dapat diukur dengan penggunaan
sejumlah Takior-faktor produksi sepsrti
material, jam kerja dan jasa—jasa lainnya,
Eahwa blaya tersebut dapat diukur dalam
berntuk uang sebagsil suatu domonatur unmtuk
capat menentukan berapa banyak dari masing-
masing faktor produksi tersebut dipergunakan,
Biaya itu dapat dihubungkan dengan pencapaian
tujuan tertentu®.

Hartarto; (1982 ; 12) dalam bukunya Akuntsnsi biaya

memberikan pengertian buaya sebsgai berikut

"Biava adalal ssjumlah peEngorbanan yang inhearent
dengan barang-barang dan jasa-jasa yang dihasil-
tan, dapat dikstahul terjadinya dapat dihitung dan
tidak dapat dihindarkan'.

Dari kedua pengertian biava tersebut dapat diketa—
g v

hui bahwa

biaya itu merupakan pengarbanan faktor-{faktor

produksi untuk mencapal tujuan. dalam hal ini pengorbanan

aktor produksi tersebut secara ekornomis harus mendatang-

ham wmantaal balk pada waktu pengeluarannya maupun pada

waktu mendatamg. Seringkali sesuatu yang belum diterima

mantaatnya sudah diadahan peng

luaran-pengeluaran tetapi

1

ada juga sejumlah pengsluaran sudah dapat diterima man-

£
b

aatnya te

tapl pembebanan biava dikemudian hari, karena

engeluaran itu harus melalui proses produksi.
peng A

Yang

lebih penting untuk diketahul dan diperhatikan

tentang pengeluaran yang berbubungan dengan biaya, sehu-

burngan dengan kesdua pergertian diatas yaitu dimana biaya

harus memenuhi syarat-syarat antara lain :
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1. Ada hubungannya dengan proses produksi,
2. Dapat dihitung, ‘

3. Dapat diketahul terjadinya dan

4. Tidak dapat dihindarkan.

Mamun demikian ada pendapat lain yang ,mengatakan
bahwa biava 1tu merupakan pengeluaran yang tidak selama-
nya ada hubunganya dengan penghasilan dalam periode ter-
tentu, hal ini dengan yang dikemubkakan aleh Mulvyvadig
(1778 ; 4) sebagai berikut @

"Didalam perusahaan manufacture, dimana kegiatan

terdiri dari pengolahan bahan baku menjadi barang
Jadi, tidak semua biaya vang terjadi dalam periods
tertentu berhubungan relasi penghasilan dalam pe-
riade terssbut”.

Dengan demikian biaya yang dikeluarkan oleh suatu
perusahaan untuk menghasilkan barang dan jasa merupakan
informasi bagi manajer agar mereka dapat mengelolah pe-
rusahaan atau bagian lainnya secara efisien dan efektif,
maka dalam mencatat dan menggolongkan biaya selalu diper—
hatikvan untuk tujuan apa biaysa tersebut dikeluarkan, hal
ini ssesual dengan vyang dikemukakan ocleh Hartantoj; (1982
74) sebagal berikut :

"Tidak ada suatu konsep biaya yang dapat dipakal
untuk semua tujuan. Dalam menggunakan kata
"biaya'", kita harus melihat tujuan apa yang hendak
kita capai dengan menggunakan konsep sesuai dengan
tujuan itu".

Lebih lamjut Hartanto:; (1982 ; 74) mengemurxakan

tantang konsep biaya sebagai berikut :
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"Biaya yang berlaiman untuk tujuan yang sama ber-
lainan (different cost different purpose), dengan
hata lain untuk tujuan yang sama berlainan, kita
harus menggunakan honsep yang berlainan”,

Oleh karena itu dikatakan klasifikasi biaya untuk

tujuan dan kebutuhannys.

Dari pengertian di atas maks dapat diketahui bahwa
tidak semua pengorbanan yang dikeluarkan merupakan pem-—
boropsan tidak dimasukkan dalam perhitungan harga pokok
produksi, tetapi harus dimasukhkan langsung dalam perhi-
tungan rugi-laba perussahaan.

Untuk mengetahui etisiensi perusahaan yang merupa-—
kan persoalan penting dalam pengelalahan suatu perusahaan
vita harus mencari uvkuran vanmg tepat pada unsur biava.
Untult mencari atau memenuhi tujuan tesebut maka menajemen
perusanaan mambutublkan suatu patockan sejumlah pengorbanan
yang s=harusnya, sehingga dapat diketahui perusahaan be-
kerja secara efisien., Demikian pula halnya dengan masalah
biaya pemasaran hasil produksi suatu perusahaan, kita ha-
rus dapat mengetahul mana yang merudupakan bisaya dan mana
vang bukan biaya, dengan demihkian dapat memberikan manfa-
at bagi kita untuk :

1. Mengetahui jumlah biaya pemasaran per unit,
2. Kepentingan penyusunan rencana terhadap semua pengelu-—

aran yang diperlukan dalam suatu proses pemasaran

baranmng dan jasa.
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3. Untuk kepentingan pengawasan terhadap seluruh pengelu-
aran dalam sustu pemasaran.

4. Untuhk memudabkan pihak manajer pemasaran dalam menen-
tukan kebijaksanaan ataupun pengambilan keputusan
terhadap suatu permasalaban keuangan dalam suatu pe-
rusahaan

2.4.2. Penggolongan Biava

Dalam suatu proses pemasaran barang dan jasa
terdapat unsur-unsur biaya yang dikeluarkan, biaya bukan-
lah satu-satunya faktor yang harus dipertimbangkan oleh
mana-jemen dalam mengslolah atau melakukan fungsinva,
dengan Semibian tidabl munghkin manajemen pengelola perusa-
haan atau baglan lalnnya atas dasar infarmasi biava szja.

Tetapi dilain pihak bukanlah seorang, manajer vang

cai¥ bilamana pengelolahannya tidal didasarkan atas in-

Tormasi bLiaya yang lengkap yvang dapat dikumpulkan. Menu—

rr

rut Mulyadis (197 ;i 73 ticak ada konsep biaya yang dapat
memenuhi tujuan. Oleh karena di dalam hubungannya de-
ngan masaelah biaya terssebut beliau menagolongkanm biava

sebags:r berikut

[~

"1l. Penggoclongan biaya atas dasar obyelk pengelua-
ran, .

2. Penggolongsn biaya atas dasar fungsi-fungsi

pokok dalam perusahaan,

Penggolongan biaya atas dasar hubungan dengan

sesuatu yvang dibiavyal,

Penggolongan biaya atas dasar tingkah lakunya

terhadap perubahan wvolume kegliatan dan

5. Penggolongan biaya atas dasar waktu'.

L

I




Sedanghkan Hartanto; (1982

biaya at
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; 28) mengklasifikasikan

a5 dasar tujuh (7) kategori sebagai berikut

Klasifikasi biaya menurut sifatnya,

Klasifikasi biaya menurut biaya dalam hubungan-—
nya dengan proses produksi,

Klasifikasi biaya menurut hubunganya dengan
pembukuan,

Klasifikasi biaya menurut hubumngannya dengan
aktivitas perusahaan,

klasifikasi biaya menurut hubungannya dengan
biaya-biaya perusahaan,

Klasifikasi biaysa menurut planning and control,
Klasifikasi biaya menurut keperluan anmalisis”.




BAB III

METODOLOGII

3.1. Daerah Penelitian

Adapun daerah pene]&tian, yvakni tempat penulis mem-
peroleh data untuk p2nulisan skripsi ini adalah berlokasi
di1 Kotamadya Uiung Pandang, tepatnya di Perusahaan PT.
Arah Sejahtera. Ferusahaan 1ini berd}ri pada tabhun 1987
dengan Surat Isin Usaha Perdagangan (SIUP) Nomor 2852/20-
23/PM/-1/d6/PT., dengan iokasi di Jalan Bandang Kotamadva
Ujung FPandang.

Perusahaan ini1 oergerak di bidang perdagangan gas
elpiji serta kontraklior pembangunan jalan dan jembatan.
Penulis hanya memfckLsgan penelitian khusus untuk per-—
dagangan gas elpij1i saja dengan pertimbangan yang tidak
terlalu luas, sehingga pembahasan dapat difokuskan kepada
masalah tertentu saja.

3.2. Sumber dan Cara Pengumpulan Data

A. Sumber Data

Adapun sumb2r data adalah sebagai berikut :
1. Data priner, yaitu data yang bersumber dari
PT. Arah Sejahtera berupa data-data yang

mempunyal hubungan dengan poka pembahasan di
dglam skripsi ini.

2. Data sekunder, wvaltu data yang bersumber
dari instansi yang mendukung penulisan

skripsi ini.

35
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Pan L iEypant il aary Dt L

Sile bt ara penguoenpulat data adalalbh melakukan

Wit primpirian perusabaan inl serta

Geagash

bebrapa uring baryawatitiya., DI samping itu

menberikan data tertul is

perusalivan in: juga

falig becupa data vang penulils butuhkan dalam
penulisan,
Aca. Peralatan dan melode analisis
Adapurn metods ahalisisnya adalall regresi sederhana
FESUITEY L LA [T welagal bLerikhuatl 3
v o ¢ By
!
|
dia arual $
| .
Y| = Hasil pendiaian gas edpaji
X = Bilava pemasaran
a dan b adalah parameter-parameter, yang hendak
GiT il lang.
|
3 *
Untar wmengetabul hubungan antara bilaya pemasaran
Jergan fa=il penjulan vang dicapai, maka digunakon metade
. '
sialisis khor@lona g formulasi ‘E-Ebaq«.ll beribut =
iy sty
r — - e
bl T o (,....,_}'T’
Ir_l.. : ss Ty . { |
dimanaga 1
d = koelisien koarelast
n’= Jumlah tahun yang diteliti
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-,
1

Has}l peanjualan gas 2lpijii (tabung)
¥ = Bisys paaasaran (rypiah)
3.4. Kerangka Operasicnal
Adenun heranala operssiocnal dalam hal ini adalah
apbaygsi berilkout s
1. Regresi adalabh hubungan yang terjadi antara satu vari-
atel denendoen (terikat) dengan satu ataw lebih vari-
bzl dependen atas dassr pengaruh variabel indespesnden.
2. Koreglasi (7)) wvaitu derajat keeratan antara variabesl
dependen dengan wariabel independen.

. ¥ adalah hasil panjualss gas £€lpiili =elams periede

Lanun: IRRY=15%75:
4. Jllla r 1 1. mela keerslan ledus variabel dopenden

dary srmre-Labonal mdepanden sangat erat.
S. Jiva o omendelati nol, maks bubuvngan hedua varizbel

tersebul adalah lewab.




BAB IV
STUDI TENTANG HUBUNGAN BIAYA PEMASARAN
DENGAN HASIL PENJUALAN GAS ELPIJI
PERUSAHAAN PT. ARAH SEJAHTERA

DI UJUNG PANDANG

4.1 Ferkembanéan Hasil Penjualan

Sebelum penul:s menguraikan lebih jauh tentang
perkembangan produksil gas elpiji pada perusahaan PT. Arah
Sejahtera, terlebih dahulu dikemukakan pengertian dari-
pada produksi.

Dalam pengertian sehari-hari, produksi biasanya
diartikan sebagal suatu hasil fisik (barang) maupun jasa,
namun dalam pengertiam ekonomi, produksi diartikan lebih
luasllagi vaitu meliputi set%ap perbuatan yang menjadikan
barang dapat lebih sempurna untuk memenuhi kebutuhan,
dengan kata lain produkri ialah tiap—-tiap perbuatan yang
menciptakan atau menamkbah nilai atau guna suatu barang.

Kaonsep produk berpendapat Lahwa para konsumen akan
menyukal produk-produk yang memberi:an kualitas, penampi-
lan dan ciri-ciri yang baik. Manajemen produksi dalam
suatu perusahaan yang berorientasi pada produk harus me-—
musatkan perhatian untuk menghasilkan barang atau jasa

yvang baik dan terus menerus meningkhtkan hasil produksi-

nya dan kualitas.
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Produksi gas elpiji dihasilkan oleh perusahaan PT.
Arah Sejahtera di Ujung Pandang merupakan salah satu
produk yang dapat menarik minat d;n disukai oleh konsu-
mer, dimana hasil produksi yvang selalu meningkat dari
tahun ke tahun terjual habis dengan sendirinya.

Tabsl T dan pada bab I di atas memperlihatkan ten-—
tang perkembangan produbksi dan hasil penjualan gas elpiji
selam 5 tabhup terakhir i1ini (1989-1993).

Tahun 198% volume produksi dan penjualan sebanyak
27 .13 unit, tahun 1998 sebanyak 25.979 unit (tabung)
dengan demikian terjadi penurunan sebesar 4,485 %L dengan
indeks perkembangan sebesar 95,76 L.

Tahun 1972 wvolume produksi yvang terjual sebanyak
32.845 tabung atau naik 9,21 % dengan indeks perkembangan
182,21 7. Dan pada tahun L1993 volume produksi meningkat
menjadi 3§.@mm taburng atau naik &,5&6 Y dengan indeks
perkembangan 1l@&,58 X.

Jadi dengan demikian dapalt disimpulkan bahwa wolume
produksi dan penjualan gas elpijil pada perusahaan PT.
Arah Sejahtera di Ufﬁﬁg Pandanrg meningkat rata-rata 5,89
¥ opartahun.

4.2. Perkembangan Hasil Penjualan

Pada bab I sebelumnya telah dijelaskan tentang

pengertian pemasaran yang merupakan salah satu Tungsi

“a
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manajamen yang dapat mempengaruhl pencapailan laba/tujuan

SWETW pErusabaan.

[ W

Seliap perusahasan baill 1tu parusahaan besar maupun
becil selalu Berusaha untuk meninghathkan hasil produksi-—
ya, namun demikian perlu diingat, bahwa volume produksi
yang selalu meninghkat bukan berarti jaminanm bagi suatu
perusahaan untubk mendapatkan laba. Produksi yang dihasil-
kan baru biss memberikan arti bagi suatu perusahaan bila-
mara produksi tersebut laku dipasarkan {(digemari oleh
konsumen ), untulk menarik minat dan perhatian masyarakat
tonsumen terhsadap produx tersebut, aleh perusahaan mela-
Luran btebsrapa fungsi manajemen diantaranya vakni fungsi
peEtasarss dan pEnJjualan,. Keduas Tungsi manajemesn ini
mgrupakarn 1ntl daripada keberhasilan suatu perusahaan
uriturn mEncapal tuiuan. Feglatan pemasaran yang gencar
yang éélalu dlgalaﬁhan oleh manajer pemasaran dengan

berbagal metode antara lain dengan melaluil periklanan,

1}

penelitian pasar, inovasl, dan rexlame merupakan cara

=

[+]
~

slan untuk meningkatkan volume penjualan produk

L
[

varg dihazilkan tersebut.

Tujuan akhir daripada pemasaran adalah untuk membuat
perjualan sebanyak-banyaknya dan untuk mengetahui serta
memahami r=mbeli/pelanggan sebaik—ha;knya, bahwa produk

yvang dihasilkan cocok dengan selera masyarakat/konsumen

dan terjual dengan sendirinya.



Oleh karena 1tu, agar penjualan efektif harus di-
dahului oleh beberapa fungsi pemasaran lain seperti
pengumpulan dﬁta tentang kebutuhan yang ada, penelitian
pemasaran, pengembangan produk, penentuan harga dan
penyalurnya.

Jika pemasar melaksanakan tugasnya dengan sebaik-
baiknya, vang berkenaan dengan kebutuhan konsumen, pen-
genbangan produk yang serasi dengan kebutuhan, penentuan
harga, distribusi dan promasi yang efektif maka produk
tersebut akan terjual dengan mudah.

Dengan melaksanakan fungsi—fungsi manajemen pemasa-—
ran dengan baik oleh perusahaan PT. Arah Sejahtera ter-
sebut, maka voleme penjualannya pun akan meningkat,

Tabel I halaman 2 di atas memperlihatkan hasil
penjualan gas elpi)1 pada PT..ﬁrah Sejahtera yang selalu
meningkat selama 5 tabhun terakhir ini (tahun 19B9-1993).
FPeningkatan hasil perjualan terswehut aéiring dengan
persingkatan volume produksi.

Tahun 1989 hasil penjualan gas elpiji sebesar Rp.
321.-556£.000 dengan volume produksi yang dijual sebanyak
27.130 unit (tabung) tahun 1990 hasil penjualan mengalami
penurunan sebesar Rp. 31.174.800,- penurunan hasil pen-
Jualan ini disebabkan oleh penurunan.hasil produksinya,

dengan demikian terjadi penurunan sebesar 1,22 Y. Rata-
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rata harga jual untuk tahun 1989 sebesar Rp. 1.1463,14 per
tabung dan tahun 1990 sebesar Rp. 1.150 per unit.

Tahun 1991 hasil penjualan meningkat menjadi
Rp. 37.592.300 dengan atau naik 20,59 %, dengan harga
Jual rata-rata Rp. 1.250 per tabung.

Tahun 1992 hasil penjualan gas elpiji menjadi Rp.
41.054.250 dengan demikian terjadi peningkatan sebesar
?.21 % dengan harga jual rata-rata Rp. 1.250 per tabung.

Dan tabun 1993 hasil penjualan gas elpiji sebesar
Rp. 45.4746.000,—- atau naik sebesar 10,74 %, dengan harga
jual | rata-rata Rp. 1.300 per tabung.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hasil penjua-
lan gas elpijil perusahaan PT. Arah Sejahtera di Ujung
Pandang mengalami kenaikan rata-rata sebesar Rp. 2.784.-
000 atau 8,82 X per tahun. Kenaikan hasil penjualan ini
disebabakan oleh kenaikan produksi.

4.2. Perkembangan Hasil Penjualan dan Biaya Pemasaran

D1 atas telah dijelaskan tentang pengertian pemasa-
ran yang merupakan salah satu fungsi manajemen dalam
pencapalan tujuan perusahaan.

Antara pemasaran dan penjualan mempunyal arti yang
berbeda dimana penjualan memusatkan perhatian pada ke-
butuhan penjualan, sedangkan pemasa;an memusatkan per—

hatian pada kebutuhan pembeli. Penjualan dipenuhi dengan



masalah kehutyhan penjual untuk mengubah produknya menja-
di uang tunal, sedangkan pemasaran dipenuhi oleh gagasan
untuk memuaskan kebutuhan pembeli dengan memanfaatkan
produk yang berkaitan dengan penciptaan, penyerahan dan
akhirnya pemakalan produk tersebut,.

Pemasaran beroroentasi pada kebutuhan dan keinginan
pelanggan, yang didukung oleh usaha pemasaran secara ter-
padu yang ditujukan untuk membangkitkan kepuasan pelang-
garn sBbagal kuncl untuk mencapal tujuan perusahaan.

'Untuk keberhﬁs:lan penjualan, maka perusahaan harus
melakukan serangkalan kegiliatan pemasaran, dalam kegiatzan
pemasaran seperti halnya dengan kegiatan produksi, pen-
Jualan, periklanan pengawasan, pemeliharaan dan sebagai-
nya yang menyangkut aktiwvitas perusahaan harus memerlukan
biaya.

Untuk mensukseskan penjualan hasil produksi gas
elpil1l perusahaan PT. Arah Sejahtera memerlu@an biavya

pemasaran yang selalu meningkat.

4.3. Analisis Regresi dan Korelasi
4.3,1. Analisis Regresi Linear Sederhana.

Analisis regresi merupakan suatu metode atau cara
untuk menghitung hubungan yang terjadi satu variabel

dependen dengan satu atau lebih variabel eksplantori

{p=nentuan), untuk mengetahul milai duga rata-rata wvaria-
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b2l dependen atas dasar pengarus variabel eksplanatori
tersebut.

Dalam perhitungan hubungan yang terjadi antara biavya
pemasaran dengan volume penjualan gas elpiji pada perusa-
haan PT. Arah Sejahtera di Ujung Pandang, dimana biaya
pemasaran merupakan variabel eksplantori dan hasil penju-
alan merupakan variabel dependen.

| Berdasarkan data pada tabel [ di atas, maka dapat
dihitung tentang hubunganfpeagaruh antara biaya pemasaran
terhadap hasil penjualan gas elpiji pada perusahaan PT,

Arah Sejahtera tersebut.



TRBEL 111

PERHITUNGAN AMALISIS REGRESI

tabun ) : W 1 X

N |

1589 27,130 1,098,128 736,038,900 1.119.828,51b 28.706.931,259
159, 25.97% 585,735 674,508,441 97:.5?3,jqn 29,608,409, 545
1981 30.074 1.1de, 535 904,445,476 1,314,542, 508 34.430.3?3,39?
195. 32,345 1,326,400 1.078.794.025  1.759.336,960 43.565,508,000

L

1582 35.000 1.832,35%

"~
e
—

+ 225,000,000 L357.524,846 b4, 132,425,000

Jusish 151.028 b, 349, 150 .b19. 184,842 B.522.670,318 196.494,267,405

.

Keterangan

¥ = Hasi! penjualan gas elpiii per tahun
X = Biaya pemasaran gas elpiji per tahun
L X = 6.349.150 Y= 30.20%5,&
¥ v2 = 4.619.184.842 X = 1.269,83
"E x¢ = B.522.670,318 X = 1.269,83

T XY = 194,494,247 ,405



dimana :

Y = Volume penjualan gas elpiji (tabung)
X = Biaya pemasaran (ribuan rupilah)

a = Konstan

b = Biaya yang berubah-ubah

Miali b dapat dihitung dengan menggunakan rumus sebagai

berikut

1 1
s NEX;2 = (£ X;)% -
1 1
atau
. £ XY,
. B £ x2
a = ¥ -ohX
T v2 =g v2- (zv)?
i
(151.028)2 '

4.61%7.184.842 -
3

22.809.404.784

4.5619.184.842 -

S

4.4519.184.842 — 4.5461.891.3546,8

57.293.485,2



£ x2 - (g n?

= B8.522.670.318 -

= B.522.570.318 -

= B8.522.4670.318 -
= 460.329,173

(E£X) (EY)

=l
>
-

I

XY -

196.494 ,267,405

196.494.267,405

= 196.494.267,406
= 4,714,382,165

XY

xz

4.714.382,165

460.329,173
B = 10,2413

a =Y — b X

(6.349,150)%

S

40.311.705.723

S

8.062.341.145,8

(151.028) (6.349,150)

5

958.89%9.424,200

5

191.779.885,240

= 30.205,6 - (10,2413) (1.269,83)

= 30.205,6 - 13.004,746

a 17.200,854

Jadi Analisis Regresi : Y =

17.200,845 + 10,2413 X
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Dari hasil perhitungan analisis regresi tersebut di
atas dapat diberikan interprestasi ekonomi sebagai beri-
kut

Nilai a dengan angka 17.200,854, memberikan arti
bahwa, volume penjualan gas elpiji pada perusahaan PT.
Arah éejahtera Ujung Pandang akan meningkat sebesar
17.200,B854 uni1t per tahun walupun tidak ada penambahan
biaya pemasaran.

NMilai b dengan angka 10,2413 X, memberikan arti
behwa, setiap ada penambahan biaya pemasaran, maka wvolume
penjualan gas elpijlji akan meningkat sebesar 10,2413 +
17,200,854 = 17.211,0953 unit per tahun.

Deng n demikian dapat disimpulkan bahwa pemasaran,
mempunyal pengaruh yang positif terhadap peningkatan
ve lume penjualan gas elpiji pada perusahaan Arah sejah-
tera di Ujung Pandang, maka akan dapat menigkat volume
penjualan,

4.3.2. Analisis Karelasi Linear Sederhana

Antara analisis regresi dan korelasi mempunyai
perbedaan walaupun keduanya sama-sama menerangkan tentang
hubungan'varLabel.

Tujuan utama dalam analisis korelasi adalah mengukur
derajat keeratan hubungan antara dua-variabel. Dalam
huoungan dengan pembahasan ini, dimana kedua variabel

vang dimaksud adalah variabel hasil penjualan (Y) dan



variabel biaya pemasaran (X) pada perusahaan PT. Arah

Sejahtera Ujung Pandang.

Hal lain yang perlu diingat yang membedakan antara
analisis regrégx dan kaorelasi adalah :

1. Dalam analisis regresli hubungan terjadi antara satu
variabel dependen dengan satu atau lebih variabel eks-
planatori (penentuan).

2. Dalam analisis korelasi kita tidak perlu membedakan:
mana variabel dependen dan mana variabel independent.

Dalam hubungan dengan analisis pembahasan ini,
dimana hubungan yang terjadi antara biaya pemasaran
dengan hasil penjualan gas elpiji pada perusahaan PT.

Arah Sejahtera di Ujumg Pandang dapat dihitung dengan

menggunakan formulasi sebagai berikut :

|

| id —

T nExz - (EY)Z nEY;Z - (EYDZ
Dari data tabel III di atas, maka analisis korelasi
(r) antara biaysa pemasaran dengan hasil penjualan gas
elpiji pada PT. Arah Sejahtera di Ujung Pand;ng dapat

dihitung. Adapun nilai korealsinya adalah sebagal beri-

kut '
4.714.382,1546
" Il460.239,1?33t57.293.485,2b]
4.714.382,156
e

(678,8039)(7,569,2460)
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= ¥y
h = =
=
= X7
22 . 8604
. s

1l

2.260, 6
Jadi persamaan trend :
Y = A0 . 20586 + Z.ZHD. 5 ¥
Dari hasil perhitungan di atas, maka dasst diramal-

kan volume penjualan untuk 3

Tatun 1994, ¥ 30,203 .68 + 2.250,68 (3)
= 356.%87.4
Tahiuf..L@RE, = Fa, 205 &8 + 2,280,868 (4]

= 39,218,

Tabun 1996, ¥ "-I'l.;’t'_‘l.‘-.&l = oSy s 18
= 4] .578,.56
Tahun 1927, ¥ = 30.20%,6 + 22.2680.& (&)
= AJ,TH, 2
Talkun I‘?EIEE. Moo= BQLZURVE v G280 i 7)
= 4&.02% .8
Berdasarkan hasil perhitungan di atas, mala dapat
1
dilihat babwa ramalan (farecast| wclume geriraalan perussa-
maan PT. Arah sejahtera di Wiung Pandang untubk Lima Labun
vang akan datang diperbkiraran terus meningkat,
Mamun perbtiraan ataug rameian 1IN di1dase »-al' Lada

dota peruvusabaan selama 5 (limal tatun vang 1ol . sabs
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4.714.382,156

S.135.046,8804

r 0,9181

Dari hasil perhitungan analisis korelasi di atas,
maka dapat diketahui tingkat keeratan antara biaya pe-
masaran (X) dengan hasil penjualan gas elpiji (Y) pada
perusahaan PT. Arah Sejahtera di Ujyung Pandang.

Seperti terlihat bahwa r = 0,9181 yang berarti bahwa
r adalah po%xgxf. yang menunjiukkan bahwa hubungan antara
b aya pemasaran dengan hasil penjualan gas elpiji pada
perusahaan 1n)1 mempunyal hubungan yang sifatnya positif
yang cukup kuat, sehingga dengan demikian jika biaya
pe masaran pada perusahaan i1nil dinaikkan, maka tingkat
penjualan gas elpiji Jpga akan maningkat.

Angka korelasi (r) = b,?lai tersebut di atas adalah
menunjukkan angka korelasi yang cukup kuat. Perlu penulis
kemukakan bahwa perusahaan gas elpiji PT. Arah Sejahtera
di Ujung Pandang ini bergerak di bidang pemasaran gas
elplil sehingga dengan demikian keberhasilan perusahaan
iri sangat tergantung kepada berhasil tidaknya memasarkan
ges elpiji kepada para konsumen atau langgananya vang

meliputi Kotamadya Ujung Pandang dan selkitarnya.
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tahun 1789-1993, sehingga tingkat kebenaran ramalan di
atas masih zmangat relatif. Oleh karena 1tu paimpinan

rusahaan pemasaran Gas Elpiriylr PT. Arah Sejahtera di

-
=l

Uyiung Pandang, harus mengantisipasl secara kontinu ten—
tang kendala aan hal-hal yang berhubungan dengan pemasar-
an gas elpill, sehingga perusahaan i1nl dapat meraih ke-
untungan dan survival pada masa mendatang.

Perusahaan PT. Arah Sejahtera di Ujung Pandang vang
be-gerak di bidang pemasaran gas elpijl terus dituntut
urituk membanahi diri serta terus berupaya meningkatkan
keantungan perusahaan yang telah diraihnya selama ini
terutama lima Ltahumn terakhir yakni tahun 1989-1993.

Untuk mengantisipasi tingkat atau volume penjualan
pada masa yang akan datang pada perusahaan ini, maka

i
biaya pemasaran harus digunakan seefisien mungkin, walau-
pun menurut ramalan bahwa pada 5 (lima) tahun vang akan
datang wvolume penjualan pada perusahagn ini akan terus
meiingkat, namun ramsalan tersebut sangat btersandar dan

be ~dasarkan pada data penjualan historis sehingga tidak

menjamin tentamg realisasinya pada masa mendatang.
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Fenting pula penulils kemuksbkan disinil bahwa
perusahaan i/, Arah Sejahtera di Uiung FPandang dalam
Twemasarkan gas @lpilli kepada selurubh langganan—langganan—
nya telah menggunakan mobil 4 (empat) buah sehingga ting-
tat pelayanannya terus diusahakan untuk lebih ditingkat-

LT
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o3 TN - [Ty tipinan pPerusabaarn agar memberikan

MOLL.aui wer Ja yaiy tepat Lagl karyawan, agar tercipta
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