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BAB I

PENDAHUIL_UAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Salah <catu aktivitas Yang inain dilaksanmakan oleh
setisp pemiliv perusahaan adalah peningkatan volume pen-
Jualan., Hal inij dimaksudkan untuk menunjang kelangsungan
Fiduc perusahaan, ARgar peningkatan volume penjualan dapat
terlatsana sebagaimana vang direncanskan, maka salah satu
begiatan pokot vang diperlukan adalah strategi pemasaran.

Dari Lralan tersebut di atas, maka dapat dikatakan
Sabws orientasi pemasaran dalam perusahaan sangatlah besar
Perananmva dalam peninakatan penjualan, sebab tanpas adanva
bemazaran, maka tidaklah mungkin perusahaan dapat mening-
batkam pemivalan., Sehingga sistem Femasaran sangat penting
dan merupakan s2rmasalahan yang fundamental dalam pening-
katan profitabilitas.,

Dalam melakukan pPeEmMasaran, maka perlu ditunjang oleh
adanya sistem pemasaran, di mana dengan adanvya sistem pe-
Ma3saran, maka perusahaan dapat meningkathkan valume pernjua-
larn dan disamping 1tu perusahaan dapat mengetahui ketatnva
Persaingsan daiam Pemasaran, Dalam senerapan sistem pemasa-
ran. maka  vang menjedi titik Pokok dalam penulisan ini

sdalah sigtem pemasaran.



PT. Rirmeta Cipta di Makassar adalah perusahaan yang
ceraerai d: bidang peniualan buku cetak. Dalam melakukan
peEmasaran buku cetak. make sistem vang digunakan oleh per-
usahiaan dalam melakukan pemasaran sdalab sistem pemasaran.
Di mana sistem pemasaran adalah Fumpulan lembaga-lembaga
~&na  melakukan tugas pemasaran, barang, Jjasa, ide, orang
dar faktor-faktor lingkungan vang saling member 1 kan
pengaruh,. dan membentuk certa nempengaruhi hubungan peru-
eahsean dengan pasarnya.

Sehinagga wuntuk depat mengetshul masalah yang di-
hadaci oleh perusanaan, maka upava vang ditempuh adalah
dencan melakuvan  evaluasi atas sistem pemasaran vyang
dilatukan oleh cerusahaan. Untuk lebibh jelasnvya berikut
im1 atar disajiban tabel mengenai besarnya volume pPEN X~
Farn buku  cetak sslama kurun waktu tahun 1996 s/d  tahun

2000 vang deapat dilibat melalui tabel berikut inji :



TABEL |
BESARNYA VOLUME PENJUALAN BUKU CETAK

PADA FT. RINEKA CIRTA DI MAKASSAR
TAHUN 1996 S/D 2000
} Volume Penjualan Ferkembangan Pertahun
Tahun (Rp.}
} Rp. %
1894 51.452 > -
1997 23.4183 1.9646 3,82
1998 } =8.412 4.994 %,3I5
, 1999 } S6.311 | - 2.101 - 3,60
| 2000 | 51.218 - 5.093 - 9,04
L {
Sumber Hasil Olahan dari Tabe! 1
Berdasarkan data vang rnampak pada tabel di atas,
namiiak bahwa volume penjualan pada tahum 1999 dan tahun
2000 menqgalami peruruman masing--masing sebesar 3,60 Y% dan
tanun 2000 sebesar 9,04 %, hal ipi disebabkan oleh karena

hetatnya persaingan dalam pemasa2rsn buku cetak, disamping

Jtu kurang tepatnya cistem pemdearan yang diterapkan aleh
perusahaan.
Berdasarkan uraian tersebut di atas, maka penulis

tertarik dalam memilih judul

Analisis Sistem Pemasaran Buku Cetak ternadap Peningkat-

an Profitabilitas pada PT. Rineka Cipta di Makassar”.



1.2. Masalah Pokok

“~dapun mazalah ookob vano dihagdapl oleh perucahaan
FT. Fimels Cipta di Makazsar adalah g
foatbab cizten Cemasarar varmg diterapkan oleh perusahaan

dacat meninalathkan profitabilitas,

1.3. Tujuan dan Kegunaan

Adapun vang merjadi tuiuan penulisarn ini adalah ge-
baga:r beribut
LooUntul mengetahuil scberapa becar prosentice pangea pasar
“ang dicapai selama 1ni,
<. Untuk  melihat peramalan penjualarn di masa vamngd akan
Gatang dalam perusahaan.
Sedanak ar 7&Ng mentadi begunaan penulisan 1n1 adalah
==2h&agdsl berikut
1. Untuk  memberiban sumbangan piliran tkepada perusahaan

testang pervanan sistem pemasaran,

L

<. ZSebagsi bahan pustaka Daai mereta vang ingin melakukan

ztudi tentang sictem pEmasaran,

1.4. Hipotesis

Dalam |aitannva denaan permazalahan va0Q telah di-

Fematl zkan sebelumnya. mala penulis memberikan hipotesis

ul
]

bagai beritut




Diduga bahwa strategl pemassran dengan melalui pemasok-

nya, harga dapat menimgkatkan praofitabilitas.”




BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian Pemasaran

Manajemen pemasaran sebagai cabana  ilmu ekonomi
merupakan  suatu 1lmu vang sangat dinamis dan banyak di-
terapkan di perusahaan yang berusaha mendapatkan laba
semateimal  mungkin. Berhasil tidaknya pemasaran, tergan-
turno pada keahiiam dan pengalaman manajemen perucahaan d1
bidarg pemasaran, produkcsi. sumber davyae manusia. keuangan
dar tercantura pada kemampusn dalam mengkaombinasikan
fungsi-fungszi pemasaran.

Pemasaran bukanlah sekedar menjual atsu memasang
iklan cemata, tetapl merupakan suatu keseluruhan proses
vaniQ  menvesuaikan perusahaan dengan peluang-peluang ter-
baltlrya, vang terdiri atas proses perencanaan pemasaran,
meng=xnalisis peluang pasar. memilih pasar sasaran, mengem-
bangtan bauramn pemasaran dan mengelola usaha pemasaran.

Bagi duriia usaha vang bergeratk dalam oerekonomian
vang  semalbin  zulit akibat persaingan yang ketat., baik
tirmorat mnasimnal maupun i1nternasional dewssa ini. merasa-
lban  bahwa pemasaran memeQang peranan yang sangat vital
baai ktelanasungsn operasi perusahaan, baik perusahaan yang
berstala besar maupun kecil karena untuk menanggapi proses

pemacaran melalul pembuatan atau pertubaran oroduk ,



Yemaiuwan dalam bidang ilmu penaetahuan dan teknologa
cang sanQat peszat, telah menimbulkan persaingan vang cukup
ds3lam dunia wseha., Hal ini mernaakibatban keadaan pasar
sang  dihadapi perusahaern juga berubah, vaitu dari pasar
men1adl Dasar pembbell. Dalam tesadaan tersebut, masalah
pEMasaran  menjiadl semakin kompleks dan memegang peranan
»&na sangat  penting. [nilah sebabnvs mengapa  pemasaran
menacidt untul dipelajari.,

[stilah pemasaran dalam bahasa Inagris ditenal
dengan nama marketing. Kata marketing 1ni boleh dikasta
sudan diserap ke dalam bahasa Fita. namun Juga diterjemah-
ban  dengan istilah pemasaran. Asal kata pemasaran  adalah
pagar = market. Memasackan barang tidalk terarti hanva
menawsrkan  barang atau menjual barang saja tetapi lebih

luas dari pads {tu. di datamnva tercakup berbaqgai kegiatan

‘:.

i+

m

oerti membel1l. menjual. Uengan segala macam cara

mengangbut barang. menvimpan, mensortir dan sebagainvya,
Umtub lebih memperdalam pENgertian temtang pemasaran

Imi, beribkut akan disajikan pendapat dari beberapa ahli

SR ONoml .,

Defimnisi pemasaran vyanu dilemukakan oleb Phiiip

batler teriemahan Adi Zakariah Afift (1993, hal. 23

adalabh sebaoa)r berikut




Femasaran milro adalah pelaksanaan sejumlah reglatan
vand  dilakuban untuk mencapai tujuan organisasi, dengan
menaantisipasi kebutuhsan pelanggan serta mengarahkan  arus
barang dan Jjase varng dibutuhkan dari progusen kepada
peisnggan. Jelasnva, pemasaran mikro mengkaji para pelang-
gan dan semua keglatan organisasi yang melayanl mereka.

Cakupan kedua valtu pemasaran makro meninjau pe-
masaran dengan sudut pandang vang lebih luas dari sistem
produksi-distribusi secara reseluruhan. Dergan kata lain
cemasaran makro adalebh proses sosial yang mengarahkan arus
ekoromi  barang dan jasa dari produsen kepada konsumen,
vanG secara efektif menvesuaikan penawaran dan permintaan
serta mencapal tujuan masyarakat.

William J. Stanton teriemahan Y. Lamarto (1994,
bal.7) memngemukakan bahwa :

Pemasaran adalah susatu sjictem total dari kegiatan
bisnis vang dirancang untuk merencanakan, menentu-
kan haraga, mempramosikan  dan mendistribusikan
barang-barang yang dapat memuaskan keinglnan dan
Jjasa bailk kepada para ktonsumen saat ini maupun
konsumen potensial.”

Definisi vang dikemukakam Starmton di atas, mempunvai
teberapa pengertian renting., vaitu sebagal berikut :
4. 1lml adalash definisi sistem v&nNg manajerial,
b. Seluruh sistem dari kegiatan bismis harus berorientasi

Le pasar atau honsumen. Keincinan konsumen harus dike-

tahul darn dipuaskan cecara efektif,




10

c. Pemaczaranm odalah proses bisnis vang dinamis. sebuab
proses  imtegral vang menyeluruh, bukan gabungan aneka
furigsi dan pranats vang terurai. Pemasaran bukan ke-
giatan tunggal atau kegistan gabungan. Pemasaran adalah
hasil interaksi dari berbagai keciatan.

d. Frogram pemasaran dimalal dengan sebutir gagasan produk
dan tidalk terthenti sampal keinginan konsumen benar-
benar terpuaskan, mungkin beberapa waktu setelah pen-
jualar dilakukan.

Untuk berhazil. pemasaran harus memaksimalban penjualan

4]

vang menghasilkan laba dalam Jangka panjang. Jadi,
pslargaan harus benar-henar merasa kebutuhannya di-
penuhi  agar perucahaan memperoleh kesinambungan usaha
vang biasanva sangat vital begi keberhasilan.
Berdasarkan definisi-definisi yang telah dikemukakan
clek bebherapzx ahli di stas, jelaslah bahwa pemasaran
mencakup berbagai kegiatan secara terpadu. Artinya, wntuk
memperoleh hasil varg maksimal untuk meningkatkan penjual-
an dan akhirnva meningatkan laba, segala kegiatan dilaku-
Larn bersama—-sama, saling berhubungan dan saling mempertim-—
hanckan satu sama lain. Keberbasilan menjiual suatu  barang
pads dasarnva merupakan suatu hasil perpaduan yang serasl
antara kualitas barang. harga bararg, kebljaksanaan pe-
mvaturan barans serta akiivitas perusahzan (penjual) dalam

mempromosikan  barang tersebut. Dengan kata lain, apabila




han~s= memperhatikan  salah zatu hal {(migalnva kualitas)
tanca memberitan perhatian vang cukup pada hal-hal lain,
maka hasil vang dicapal tidak akan optimal.

Bahwa pemasaran akan bertasil apabila selalu disrah-
karm pada pemuiasan bebutuhan dan keinginan pembeli. merupa-
tanm wuatu hal vana tidsk dapat ditawar lagi. Fenjual akan
memperoleh balas lass dari pemheli apabila pembel i merasa
calal: =atu keinglinan dan kebutuhannya dapat dipenuhi.
Tentu saja. kepuasan tersebut baru-akan diperoleh apablla
barens atauw jasa vang dibelirnvys sesual dengan persyaratan
+ang ditetspken pembell. Malk in banvak persyaratan vanag
dapat dipenuhbi. makin besar kemungkinan untuk terjadinva
tramsaktsi. Umumnya sebagaimana kodrat manusia, pembelil
menpghendaki barang bermutu tinggi di satu pihak, dengan
haraa vang murah dipihak lain, Tentu saja sulit bagl
perival untuk memenuhl kedua persyaratan yang bertentangan
itu. Disinilah pemasaran berperan, sehingga memungkinkan
pembeli-pembell  membuat pilihan persvaratan mana Yyang
l=bih diutamakapnya, vyang nantinva akan dipenuhi oleh

peniualnvya.

Z2.Z. Fungsi Pemasaran

Seceorang vang melihat suatu obyek dari satu sudut
pandangan akan mempunyail gambaran yand berbeda dengan

oramc  lain yang juga melihat obvek terseput dari sudut



pandarngan  vang lain, Demikian pula pemasaran, dapat di-
pelaisr-i dari sudut cengekatan vang berbeda-beda. Masing-
MAS 1m0 perndekatarn memil ki pandangan, pertanvaan—-perta~
Fiv soi dar keterangan yvang berbeda. Namun perbedaan ini
terap bersda 41 bawah suatu cbver yvang sama.

Beberapa tiniauan telah dilakukan untuk mempelaiari
cigcht=sn  pemasaran, Pendelkatan tersebut amntara lain pen-

del.etan serba fungsi.

Fendekatan serba fungsl mempelajarl pemasatran dari

segi pengoclongan kegiten atau  fungei-fungsinya.
Adapun fumgsi-fung=i pemasaran menurut Basu Swastha
f19%=. hal.Z¥) adzalab sebagai berikut

1, Funasi certukaran, meliputi pembelian dan penjua-
lar.

-. Fungsl wenvediasn fisik, meliputi pengangkutan

gdan penylmpanar.

Fung=i penuniang,., meliputi pembelanjaan, penang-

gungan  resiko., standardisasi barang dan grading

serta pengumpulan informasi pasar.

4

Fungsi pembtielian dan penjualan berkaitan dengan
czrtuksran barang dari penjual be pembelil. Fungsi pembeli-
am oilabukan cleh pembell untub memilih jenis barang vang
2kam dibeli, kualitas darn kuaniitas varmg diinginkan sertila
penvedlia  vang sesual, Sedangken fungsi  penjualsn, yang
wmumny s dipsndsang sebacai fungsi pemasaran paling luas,.
melicuwti  kegliatan—kegiatan untuk mencori pasar dsan  mem-
DEngarthy rermintsan melalul personal selling danm  per-

iMal .
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cazar. beriuwiuan mengumpulkan berbagail macam infor-
pemasaran vang dapat dipakal oleh menajer pemasaran

menaambi] keputusar. Adapun funasi-fungsi PEMASAran

vang dilabkukan oleh masing-masing lembaga pemasaran dapat

dilibat pada skema ! berikut ini :



SKEMA !

s

FURGSI-FUNGST PEMASARAN vyANG DILAKUKAM OLEH

PERNYEDIA., PRODUSEN, PERANTARA
CAN KONSUMER

Fenyimpanan

|

{ b i 1 1
! | Pembelian J
i { -
i [ 1
! j |
| PENYEDIA | Peniualan PEQUSAHAGN | f PERANTARA
| BAHAM | PEHGOL AHAM I_J
[ ek /|
! Fernganghkutan J i
i

Peambelaniaan

|

{

i

|

!

!

!

|

|

I

! Penanggunaasn
J Rezitko |
|

!i

!

!l

|

e — e e e B N oo I L —. | .

|

Stal‘udar‘disasi
dan Grading

Pergumpulan
Informacst
Pasar

o e e ——— e —

|
|
|
|
L.

T

T

KONSUMEN

-
f
1

|

e —— . - —-a___—-—_.__-—___ e e — e — i — e ——— o —
[ r—— i —— ---.__-—-_._._. e e — o — -—-—-__._-——.___-

,f

|

Sumber : Basu Swastha, Azas-Azas Marketing, 1996, hal.

adzlah oebagal berikut
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Fungsi-tungei pemasaran menurut Panglavkim dan Hazil

varng dikutip oleh Bambang Tri Cahvona (1995, hal.27)




1. Merchandising

2, Buffimg

Z. Selling

4, Tranzportation

2. Storaae

6. Standardization anf Grading

7. Fimancing dengan market fimancing
8. Comunication

?. Risk bearina,.

Adapun maksud dari kesembilan fungsi pemasaran yang

dimabksud kutipan di atas adalah sebagai berikut :

i,

Mzrchandising, vaitu perencanaan yang berkenaan dengan
memasarkan barang atau jasa vang tepat, pada tempat,
wazktu dan dalam jumlaih serta dengan harga yang tepat.
dalam aktivitet vang dimaksud di atas, termasuk hal-hal
seperti bentuk dam akuran barang tesebut. pembungkusnya
can lain sebagainya.

Suffing, vaitu membeli dalam arti vangd aktif, si konsu-
men misaianva tidak mau menunggu sampai barang tersebut
discdorkan atau ditawarkan kepadanva. Ia memilih Granag

dari siapa 1a akan membelil,

n

elling, sebaliknva bersifet dinamic, apalagl  vyang
dinamakan personal selling, karena ia harus mevakinkan
orang untul membeli.

Transoortatian, atau Jjuoas disebut traffic management
adalah perencanaan, seleksi dan pengarahan semua alat

penoanghkutan  vang skan memindahkan barang dalam  proses

FEMaSaran.,
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Storage. berarti menvimpan barang-barang zelama  waktu
=ntara  marang dihasilkan danm giijual. Kadang~kadang
selama dalam fase penvimpanan.

Standardiration and Grading. vaitu penetapan batas-
batas elementer berupa perincian vyang harus dipenuhi
olen barang-barang buatan pabrik, ke dalam mana barang-
Darang  pertanian harus digolongkan. Grading, berarti
memilih  tesatuan-kesatuan dari suatu produk vang di-
maksudkan ke dalam kelas-kelas dan derajat vang sudah
ditetapkan dengan jalan starndardisasi.

Financirg dengan market firmancing, ini kita maksudkan

dengan mencari dan mengurus modal uwang dan kredit ¥ ang

berlangsung dan bersanakutan dengan transaksi-transaksi

dslam mengalirnya arus barang dari produsen sampai he
pemalbai.
Communication. dalam fungsi ini dapat kita masukkan

segala-gatanva vang dapat memperlancar hubungan di
dalam <cuaty organisasi dan hubungan beluar seperti
informasi, perikianan dan publisitas.

Fisk bearing. atau disebut juga dengan risk management
adalah bagaimana mengurangi atau mengelakkan rugi
barens rusaknva tararig, hilangnva barang atau turunnya

Farga.




2.3. Peppgertian dan Fungsi Penjualan

Walsupun peniualarn meruparan bagian tertentu salia
dari celurub hegiatan pgmasaran (marketing), ada gunanya
memahami peniualan dan proses penjualan secara terpisah.

Abtivitas-aktivitas pokok vang dilaksanakan selama

prosec memasaran valtu o

1. Mamjual {(selling)

k]

Membell (buying)
2., Transpgortssi (transportatiarn

4, Femblavaan (financingi

il

', Menerima ricsiko (risk taking)

-

Mengumpullb an dan menafsirtan keterangan—-keterangan
pzzar (collectiom and interpretation of market informa-

tion

~d

. Standardisasi (standardization)

Kedua macam fungs: pertama, vaitu membeli dan men-
iual merupakan fungsi-fungsi pertukaran {Functions of ex—
chanqgel .,

Melalul upaye para penjual danm pembeli, timbullah
pertukaran hak milik atas barang-barang dan dengan demiki-
an distribusi barang-barang secara fisib dilakukan dan
bekuatan permintaan dan penawaran bekeria sama untuk me-
mentukan harga-harqa.

Pada necara-negara industri modern. pihak penjual

merupakan pihak  yang lebih sktif dalam kebanyakan per-




tubaran,

Memang periu dilketabui bahwa upava-upava penjualan
senarllasa periu untuk melaksanakan kegiatan pemasaran
dezraain  cubses, tetapi dengan bertambah kompieksnya pe-
tnasaran dan  persaingan dalam bidang penjualan menjadi
makin intensif maka penjiuvalan makin lama merupaksan kegiat-
an vang penting. Bahkamn penjualan merupskan sifat »yang
paling khas dari cistem marxketing modern.

Sasaran penjualan adalah mengalibkan barang-barang
demgasn  harga-harga vang memuackan, Sifat-sifat operasi
perniualarn sangat berbeda pada produk-produk vamg berbeda
dengan peniualan-peniuaan individual.

Merurut Winmardi (1992, hal. 7)Y, bahwa @

" Periijualan  adalah tindakan mentransfer bak milik
secara lanasung kepada rpembeli.™

Ads oOperasi-operaszi  peniualan vang hanva terdir-i
dari tindakar memamerkan barang-barang pada tempst vanag
mudah, dicapal pembelil cteu vang terdiri dari tindakan
menyatakan  kepada para calon pembeli bhahwa barang-barang
ditawarban untuk dijual,

Tuiuan osenjualan adalah untuk menciptakan permintaan
alban  produk tertentu dan mengueahakan untuk mencari pem-
beli~uembell kepada sispa produk-produk tersebut dapat di

iual dengan hargs vang memuaskan pihak peniualan,




Lebih  lariut Winardi (1922, hal, 2y mengemukakan

banws
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Feniualan modern bissamvya meliputi lima sub fungsi
sebagar berikut

Fungsi perencanaan dan pengembangan produk
Fungsil mencari kontak

Fungsi penciptaan permintaan

Fungsi mengadakan perundingan

Fungsi Konraktuil "

-

SRV N I

]

1. Fungsi perencanaan dan pengembangan produk
Fihal penjual harus mepawarkan produk vang akan meme-
nuhi kebutuhan serta keingirnan para pembeli.
[a harus menutuskan produk macam apa akan di  produksi-
nva dan bilaman ia harus memproduksinva.,
la harus menvediakannva. bilamana pembeli menqunainmkan-
nve dan dengan harga vang berszedia dibavar oleh pembe-
i, Perencanaan produk, sebagaian dapat di anggap
sebagat  fungsl produksi tetapl hal itu penting pula
bagli marketing. Sebuah produk varmg memuaskan merupakan
titik tolak dari semua usaha marketing.

2. Fungsi mencari kontak
Fumasi inimencakup tindakan—-tindsakan mencari dan me-
lotasi pembeli-pembeli yang dilakukan olen para pen-
ial, usaha untuk membuat korntak dan memper tahank annya
dengan para pembeli,

L. Fongsi penciptaam permintaan

Fung=sl  1nl mencakup semua  usahas-usaha khusus  yang

dilakukan olebh para penjual tantuk merangsang para

#



vemel i aoar membell produbl -produl mereka.  Hal inmi

1

izebabbarn olekh barena umumnva para penausaha imgin
wemperbesar voluveme-volume peniuvalan mereba. maba usaha-—

b2 menciptalan permintaan sangat meluas sehkali dan

15
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.
di dalamnva tercakup tindakan-tindakan menjual secara
personallil (personal selling), mengadakan relt lame-
rel lame dan cara-cara lain.

4., Furasi mengedakan perundinagan

Soarat-zvarat certa londici-londisi pernjualan  harus

dirundinat an oleh parsa pembeli dan penjwal .

I dalam Tat-svarat tersobut dapat termasuk hal-hal

1
"

cebagal beritut

Fuallitas-huantitas produl, harga. waktu dan cara penga-

Hr

palan. waktu dan cara pembavaran dan sebagainva,
. Fungsi tbkontrattuil
Fumasi imi mencablup persetuivan akbir untuk melaksana-—
ban penjualan inklusit transfer habk milik.
Perundingan—-perundingan (negotiation) meliputi pe-
netapan  terakhir mengensi svarat-svarat dan kondisi-kon-
Glsi peniualan 941 mana tercakup bal-hal sebagal berikut :

verat-svarat pengiriman dan pengantaran

DI
4}
[H

Img
[

=ra-cara peabayaran
T. Fealitas scrta buantitae barang-barang rarmg dibeli

1, Hel-hal (ang bertubungan dengan penjualan.




Furcsi membuat hontrak (contractual function) berhubungan
dengan persetu,uan akhir untub menﬁual ineklusif transfer
hak milit atas bsarang-barang.

Merniual merupakar masalah perorangan vang sifatnya
breatif. Pebkzriaan meriual merupakan keahlian vyang tidak
mungikan digantil dengsan mesin, Pada zaman modern seperti
sekarang ini, seorang penjual vang pandai masih sangat
dibutubkan. Lebih-lebib di negara yang sedang berkembang,
pekeriaan menjual mendapst tedudukarm vang sangat istimewa.
Di negara vana telah maiu, peranan peniual sangat dominan
sekali karena merela sangat dibutubkan untuk menjual lre-
lebitarn produksi dan menijaga tetap berputarnvya roda  in-
dustri. Dencan demikian, makae penjual bukan hanya sekedar
tuga=z sampingan sais. tetapi penjual adalab suatu pekerja-

&N vang menghasilkan.

Z.84. Pengertian Rasio

Rasio dapat dieartikan sebagal gambaran suatu hubung-
ar dari  dua unsur (suztu jumlah tertentu dengan Jjumlah
vand lain) secara matematis., csehingga dapat menqetahui
gamharan kepada penganalisa tentang baik  atau buruknya
susbu  keadaan atau posisi keuangan suatu perucahaan ter-

utema apabila angka rasio tersebut dibandingkan dengan

angr a2 standar,



Yamng dimaksud dengan rasio menurut Djarwanto (1594,
Ral. L27Y Jalam 2nalisa laporan keuangan adelah sebagai

ber i bul

..

" Suatu anaka vang menunjukkan hubungan antars suati
unsur  dengan unsur lairnya dalam laporan keuvang-
ar .
Sedangban Syafruddin Alwi berpendapat tentang rasio
V1951, hal., 107) vaitu sebagai berikut
" Fasio merupakan alat vang dinvatskan dalam artian
relatif maupun absclut untuk menjelaskan  bubungan
tertentu antar faktor vang satu dengan faktor yang
lain darl suvatu laporam finansial.”
Hubunganm antars uncur-unsur ianoran keuangan terse-

hut  dinvatabtan dalam bentuk matematis yang sederhana.

S

m
!

dva  individull rasic itu kecil artinva, kecuali jika
dibandingkan dengan suatu rasio standar vyang dapat dijadi-
Fam dasar pembanding. Bila tidak ada standar vang dipakai
zebagal dasar pembanding dari penafsiran rasio-rasio suatu
peruzahaan, penganalisa ticak dapat menyimpulkan apakah
rasios-rasio  itu  menuriukkarn tondisi vang menguntungkan
atau tidak menguntunglan.

Terdapat dua macam rasio standar vang lazim diguna-
Len, Pertama adalahb rasio yang sama dari laporan kKeuangan
tahun~-tahun vamg lampau dan vang kedua adalah rasio dari

rerusahaan  vang lain vang mempunyal karakteristik yang



zama dengan perusahaan vang disnalisis. Rasioc standsr
kbedua ini lazim disebut rata-rate rasio industri,
Rasio starndar iIni dapat ditentukan berdasarkan
alternatif di bawah ini :
a. Didasarkarn pada catatan keondisi  keuangan dan hasil
opErasi: perusahaan tahun—tahun yang telah lampau.
bB. Didasarkan padsa rasioc dari peruszahsan lain vang menjadi
resaingnva, dipilih satu perusahaan vang tergolomng maju
darn berhasil.
. Didasarkan pada data laporam keuangan yvang dibudgetkan,
d. didasarkan peada rasic indust*ii, dimana perusahaan vang
Fercsanglkutan masubk sebagal anggotanva.
Dengan membandingkan dengan rasio standar ini, akan
dapat ditetahui apakah rasio perusahaan vang bersangkutan
terietal di atas rata-rata atau di bawah rata-rata. Rasico

ctandar vyvang balk adalah vang memberitan gambaran rata-

-

~ata., Gambaran rata-rata vang paling tepat adalah rasio
industri {(gaburgan perusahaan sejenis).

Tuiuan dari analisils rasig adaish membantu manajer
fimnansial memahami apa vang perlu dilatukan oleh perusa-
haam berdasarkan  infoarmasi vysenog tersedia  vang sifatnva
terbatas berasal daril firnancial statement,

Analislis rasio membiasakan pimpinan membuat keputus-
an  atau perftimbargan tentang apa vang perlu dicapai aleh

revusahaan dam bagaimana prospelk vang dihadapi dimasa yang




sbar, datang, Fokus dari analisis ini  akan berbeda-beda
mEnurut bepentingan bhusus daril pihalk-pihak yang berkepen-
tingan,

fAFnalizls rasio pada dasanva tidak hanva berquna bagi
Fepentingan  1ntern perusahaan melainkar juga bagi pihak
luar, Dalam hal ini adalah calon investor atau bkreditur
vang akan menanamkan dana mereka dalam perusahaan melalui
passr  modal dengan cara membeli saham perusahaan vang Qo
cublilk,

Bagi marajer finansial. dengan menghitung rasio-
rasio tertentu atan memperoleb suatu informasi tentarng
bekuatan dan relemahan vang dihadapi oleh perusabaan di
tideng  fimansial, sehinoga dapat membuat keputusan—-kepu~
tusan vamg pentina bagl kepentingen perusahaan untuk masa
vang akamn  datang. Sedangkan bagi  investor atau calon
nembeli sabam merupakan bahan pertimbangan apakah mengun-
tungtan  untuk membell saham perusahaan vyang bersangkutan

atau tidak,

2.5. Pengertian dan Jenis—jenis Profitabilitas

Sebagaimana vang ditetahui. bahwa rasio finansial
barivat. sekali larena rasioc dapat dibuat memurut Febutuhan
pernganalisa.

Balam pembahasan ini. penulis khusus membabas d

menganallisa rasic-rasis vang menunjukkan hasil akhir



seivmlah bebiiaboarmasan dar kepuiusan—-keputusan ¥ ang biaca
disebiut raczjg Crofitabilitas.,

Rasio profitabilitas digunakan untuk mengukur kemam-
Luaf PErusanast Jalam menaobasilkan laba., Dalam analisis
ini diperlukan suatu uburan pertandingan untuk  menentukan
ferpormance cerusahaan. Cara yang lazim digunakan adalah
membsndingkan rasio-rasio tersebut dengan rasico yang sama
dari  perusahaan yang seienis. Alternatif lainnva adalah
dengan membandingkan rasin tersebut denmgan rata~rata rasio
beruzabiaan pada tahun-takun vang lampau.

Untulk mengetahui hubunoan amtara rasio profitabili-

]

tes dengan racio lainnva, seperti leverage dan efisiensi,

I

dipErgunakan  analisa keuanmgsn  sistem Do Pomt. Dengan
sistem Du Paont memungkinkan bagi analisis keuangan untuk
mencidentifikasilan faktor~faktor yang mempengaruhi  naik
atsau  turunnva return on net worth, Dengan mengetabui
faktor-faktor {ni pula, bagi manajer keuangan dapat di-
gunakan  untub memperbaiki kebiisksanaan vang telah dite-
tapkan,

Nilai passar suatu saham tergantung kepada perkiraan
dari expected return dan resiko dari arus kas dimasa
mendatang. Pemilaiarm dari arus kas imi merupakan proses
dasar. tarena laporan keuangan tidak cukup menunjukkan
abtivites perusahaan di mase mendatang. Namun demikian,

beberaps macam analica profitabilitas, yang didasarkan




Lada laporan beuvangan, merupakan infoarmasi yang berguna
bagl manaier,

Menurut Weston dan Brigham (1993, hal.i23) mengata-
kan hahwa

" Kemampusan profitabilitas adalah hastil akhir sejum-
lah kebijaksanaan dan keputusan., Rasio profitabil-
tas memberikan  jawaban akhir tentang bagaimana
efektifnya perusahaan tersebut di kelola."

Bambang Rivanta (1993, hal.254) juga mengemukakan
Fendepatnya tentang pengertian rasio profitabilitas vaitu
csebagai berikut

Rasio-rasio profitabilitas vaitu rasio-rasio vyang
menuniuikan hasil akhir dari sejumlah kebijaksa-—
haan dan keputusan-keputusan (prefit  margin  on
sales. return on total assets, return omn net worth
dan sebagainya)."

Sedanakan pendapsat Djarwanto (1994, hal. 127) ten-
tang profitabilitas adalah sebagai berikut :

Fasic profitatilitas bertujuan mengukur efisiensi
aktivitas peru=sahaan dSan kemampuan perusahaan
untuk  memperoleh keuntungan, migsalanva maraqin
keuntungan (profit marain}, margin laba brutg
(gross profit margin), perputaran aktiva (operat-
ing assets turnover), imbalan hasil dari investasi
(return on investment dan lain sebagainva."

Ada beberapa pengukuran terhadap profitabilitas
perusataan, dimana masing-masing pengukuran dihubungkan
dengan 'vo}ume perniualan, total aktiva dan modal sendiri.
Secars keseluruhan ketiga rengukuran ini akan memungkinkan

searamg  penganalisa  untuk mengevaluasi tingkat earning

1



g

dalam hubungennva dengan volume peniualan. jumiah aktiva
danr investasi tertentu dari pemilik perusahaan. Disini
cerhatiasn ditekankan pada profitabilitas, karena untuk
daepat melangsungkan hidupnya, suatu perusahaan haruslah
bterada  di dalam beadaan vang emenguntungkan. Tanpa adanva
keuntungan akan sangat culit bagl perusahaan untuk menarik
modal dari luar, para kreditur, pemilik perusahaan dan
terutama sekali pihab manaiemen perusahaan akanm  bherusaha
merningkatban keuntungan ini, karena disadsri betul petapa
centingrva arti keuntungan bagi masa depan perusahaan.

Fasio crofitabilitas tergantung dari itnformasi
shuntansi  vang diambil dari laporan kewangan, karenanva
profitabilitas dalam konteks analisis rasio, mengukur
pendagat menurut laporan rugl laba dengan nilai  bubku
investasl. Rasic profitabilitas ini, kemudiamn dapat di-
bendingkan dengan rasio vang sama perusahaan pada tahun
vang lalu atau rasio rata-rata industri.

Menurut Mohamad Muslich (1997, hal. 51} bahwa rasio
profitabilitas vang lazim digunakan meliputi :

" 1. Net profit margin

2. Return on investment
3. Return on Net Worth."
Hal yang sama junga dikemukakan Lukman Syamsuddin

V1925, hal, 61) bahwa




" Ada tiga rasio permgukuran profitabilitas dalam
hubungannya dengan volume penijualan vang bilasa
digunatan, dimana hal 1ini sebemarnva dapat lang-
sung dilihat dari lapcran rugl laba dalam bentuk
persentase, rasioc-rasio tersebut adalah sebagai
berikut
a., Gross orofit margin
L. Operasting pgrofit margin
c. Net profit margin”

Un+tulk Jebih jelasnva,. jenis rasio tersebut akan

diuwraikan berikat ini
8. Gross profit margin
Gross profit margin merupakan persentase dari laba
botar {saies—cost of goocds sold) dibandingkan dengan
! zale=, Semakin besar Qorss profit margin semakin baik
readaan operasi perusahaan, karena hal inl menunjukkan

batwa cost of goods sold relatif lebih rendah dibandingkan

deznaan sales.
crocs

haar .,

Gross prcfit maroin dapat dihitung dengan

ban persamaan oerihut ini

Demikian pula sebaliknva,

profit margin semakin kurang baik

semakin rendah

aperasi perusa-

mengguna -

Peniualan neto - Harga pokok penjualan

Gross profit mergin =

x 1007

Penjualan netto

b. Net Profit margin
Met profit margin

bzreibh  {net profit}) vaitu

peniualan

adalabh merupakan rasio antara laba

setelah dikurangi

dengan seluruh erpenses termasuk pajak dibandingkan dengan




centualan.  Suzta net profit margin vyang dikatakan  baik
ah.arn  sangat tergantung cdacrl Jjenis inductril di dalam mana
nerusahasn berusahta.
kalkulasl net profit marain adaslah sebagal berikut :
Keuntungan netto sesudah pajak

Met profit margin = x 100 %
Perniualan netto

c. CGperating profif margin

Raszio ini menguambarkam spa vang biasanva dis=abut
purz2 profit” vang diterima atas setiap rupiah dari pen-
tualan  vamg dilskukan. Ooersting profit tersebut murni
(puirs= dalaem pengertian bahwa Jumlah tersebutlah yang
bener-bemnor diceroleh deri kasil operasi perusahaan dengan
mengabaikan  kewaiiban-kewajipan finansial berupa bunga
2erts  bewaililiban terhadap pemerintah berups pembayaran
Gaial, Seperti halnva gross profit margin, maka semakin
tina2:r ratio ooperating profit margin akam semakin baik
pula operasi suatu perusabaan.,

Operatire profit marogin dihitung sebagai berikut :

Laba operacst

Operating prof:t margin = » 100 %
Penjualan

d. Return On investment
Return On Investment (RO1Y atau vang sering disebut
dengan return on total assets adalah merupakan pengukuran

bemampuan  perusabaan  secara keseluruhan di dalam meng-



hasilian beuntungan dergan iumlah beseluruban sktiva vang
terszdia di dalam peruzahsan. Semakin tinggli rasio 1ini,
cemakin baik kesdsan suatu perusahaan.
Return on investment dihitung sebagail berikut
Laba bersih

Return on investment = _ x 100 ¥
Total aktiva

Return On Investment suatu perusahaan dapat pula
dihitung dengan menggunakan Du Pont Formula sebagai berji-

but s

Nel profit after tazes Sales
Returrn on Investmert

I
»

cales Total assets

Net profit margin x total assets turnogver

Dengan menagunaksn Du Pont system akan dapat dilihat
return on invectment yang dihasilkan melalui perkalian
antara keuntungan dari bomponen—-komponen penjualan serta
eficiersi penggunaan total aktiva di  dalam menghasilkan
keumtungan  tersebut. Peturn  on investment akan danat
Jitinglatkan dengan memperbesar kedua atau salah satu
komponen tersebut Jdi atas.

Hubungan antara kedua kamponen vang mempengaruhi
return on investment atau bSesar kecilnva net profit margQin
dan  total as=sets turnover akan sangat tergantung pada

Tenis usaha dari masing-masing perusahaan.



e. Return on net worth

Retuwrn on net werth  adalah  kemampuan perusahaan
dalam wmenghbasilkan keuntungan dengan modal sendiri yang
dimililkyi, sehingga returrn on net worth ada vyang menvebut
cebacal rentabilites modal zendiri. Laba vang diperhitung-
kan acalah laba bersib setelsh dipotong bunga dan pajak.

Return omn net worth dapat dihitung dengan mengguna-
bar persamaan berikut inmi

Keuntungan bersih setalah pajak

Retuvrn on netl worih = x 100 %
Jumlah Modal Sendiri

t. Return on assets

Return on assets juga sering disebut dengan rentabi-
litas ekonomis merupakan ukuran kemampuan perusahaan dalam
menghasilhkan laba dengan semua aktiva yang dimiliki oleh
pPerusahaan, Dalam hal! ini laba vang dihasilkan adalah laba
sebelum burmga dan pajal atgu EBIT.

Returnn cn assets dapat Jibitung dengan menggQunakan
cersamaan

EBIT
Return on asseis = —

Jumlalb aktiva




BAB XYXIXIX

METODE PENELITIAN

3.1. Paerah Penelitian

Dserab vang menjadi obvek penelitian dalam penulisan
imi adalah PT, Rineka Cipta di Makasssr, merupakan sebuah
perusakaan vang bergerel di bidang distributor buku cetak,
dimana perusabaan ini berlgkasi di Kotamadvya Makassar,
Adapen waktu penelitian vang diqumakan adalah kurang lebih
3 bulan  lamanva vaitu mulai dari bulan Juni s/d  bulan

foustus 2001,

3.2. Metode Pengumpulan Data

Di dalam penulisan ini. penulis mengumpulkan data
melalui dua metode vaitu
1. Penelitian Pustaka {Library Research)
Yaitu penelitian yang dilarukan dengan cara mengadakan
reninjauvar pada berbagai pustaka dengan membaca atau
mempelaiarl  buku-bukue literatur lasinnva yang erat
hubungannya dengsn pernul isan ini.
2. Penelitian Lapangan (Field Research)
Yalrtu penelitian vang bertujuan untuk memperoleh data
»ang releven dengan cara observasi (pengamatan) lang-
sung pada perusahaan dan interview {wawancara) langsung

dengan pimpinan dan karvawan perusahaan,



3.3. Jenis dan Sumber Data

Jenis data vang digunakan dalam penulisan ini adalah

zebagal berivutbt 3

1.

-~

—

Data Primer vaitu data vang dipergleh dengan jalan me-
ngadakan pengamatan serta wawancara secara langsung
dengdan pimpinan perusahbhaan dan sejumlah personil yang
ter¥ait pada PT. Rineka Cipla di Makassar.

Yata Sekunder yalitu data vang diperoleh dengan jalan
mengumpul kan dokumen—dokumen serta sumber-sumber lain-
nva berupa informasi mengenal pemasaran buku cetal pada
bagian pemasaran perusahaan PT. Rineka Cipta di Makas-

Sar.

S.4. Metode Analisis

v an

cie

L.

Untuk mengquji sampzsi seiauh mana kebenaran hipotesis
¢ telah dikemubakan sebelumnva. digunakan metode anal:i-
sebagsal berjikut
“malisis peramalen penjualan adalabh suatu analisis
uintuk mengetahul proveksl penjualan pada masa akan
datang. dijunakan rumus dari Gunawan Adisaputro dan
Marwan Asri (19%9&, hal. 159

Y = a + Db (X}




e

Dimar.a

Proveksl peniuslan (unit)

_.
1

.A,
(

Milai setiap periode waktu

Nilai vamg hendak dicapai

& dan b
D1 mana untuk mencari nilai a dan b digunakan rumus

sebageil berikut ;

Cimana a =

[

« Analisis bualitatjf mengenal sistem pemasaran.

4

- Analisis pangsa pasar atau market share vaitu suatu
aralisis uwntulk membandingkan penjualan perusahaan dan
peniualan ingustri, derngan rumus

Perjualan perusshaan

ME = *x 100 %
Penjualer Imdustei

2, Aralicig profitabilitas vaitu suatu amalisis wuntuk
menentukam jumlah laba vang icgin dicapai dengan meng-—
qunabkan rumus

¥ = Total revenue - Harga Fokok - Biaya Operasional

3.5. Kerangka Operasional

Adapun beranglka operasional yang penulis gunakan

wntuwd mendukung penulisan ini vaitu :




1

Feaszararn adalah sistem neseluruban dari kegiatan uzaha

Sang diltunatan untul merencanatan.  menentukan  harga,
meEmpromositan Jan mendistribuzikan barang dam jaca ¥anag
depat memuashan  betutuhan bepada pembell vyang e&da
nzuourn penbeli potensial.,

Sietedm  pemasaran adalsah bumpulan lembaga-lembaga vang
melabul an tunas pemasaran, baranag, jasa. ide, orang dan
fal tor-fattar lingkungan vang saling memberikan pe-
nygaruh, dar menben byl serta mempengaruhi hubungan
cerusabaan Jdengamn pasarnva,

Marbeting Mi< adalab bkumoulan empat variabel vang
merbentul.  Fegliatan pemaszaran, vang meliputl @ praodul,
Parda, saluran distribusy dan pDromosi,

Mart ot stiare adalah perbandingan volume penijualan per -
Usahaan  dam penjualen industri baib dalam unit  maupun

oalamn rupciah.,



sAaAB IV

ANAL ISIS DAN PEMBAHASARN

4.1. Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1. Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Rineka Cipta Perwakiian di Makassar adalah peru-
sslasn  vang bergerak di bidang pengadaan buku cetak vang

dari tabun ke tahun mengalami perkembangan dalam penjua-

PT. Rinegka Cintae Perwakilan di Makassar, didirikan
clek  Saparuddin. S pads tahun 1992, vang telah mendaspat
surat  izin perusahaan dengan Nomor 2ZB/VI[/NAS tamnggal 5
Janusri tahun 1992, Dalam hegiatannys, perusahaan bergerat
di  bidang pemgadaan buku cetal adalah melalui  penjualan

b

1

=

Qros 5
Adspun  tujuan didiritannva perusahaan tersebut di
atas adalah setanal berikut
1. Adanva Lesenpatan yand ball antara leveransir dengan
barvawan pusat PT. Rirmcka Cipta. .

z. Untul membula kesempatan kerjsa di daerah di Makassar.

J, Untulb memenubi kebutuban Lonsumen,

4.1.2., Struktur Organisasi

Struktur oraanisazi PT. Rinet s Cipta Perwakilan

d1 Matassar secars garis besarnva didasarkan pada struktur




organilzasi limi vang terdiri dari seocrang Direktur Utama
Garn tiga hepala bagian masing-masing bagian vang dimaksud-
ban sdalah

1. B iamn cemasacsan

LiT]
s}
th

<. Banianm gudana/logistil
2. Bagilan admicistrasi aoan umum,

Dalam welalzanakan tugasnva sehari-hari maka Mmasing-
mAaS1fg  kepala baglian tersebut membawahi beberapa seksi

vang selengtapnva dapat dilihat sebagai berikut

1. Direktur Utama

Direbtur Ntama, bertanggung jawab atas seqala kegiatan

sehari—-haril secara keseluruhan,
2. Bagian Penjualan dan Pembelian

Bagian peniualzn dan pembelian berfungsi untut menja-
Jankan kegiatan peniualan kepada pengecer dan sebagai-

m>a .

3. Baglian BGudang/lLogistik

Bagian inmi berfungsi untuk menerima dan mangeluarkan
has dan  membuat laporan  penerimaan  dan pengeluaran

bepads banian administrasi.

4. Bagisen Administrasi dan Umum

Bagilian ini dapat dibedakar meniadi dua bagian vaitu

Legian  heuangan, bagian keuangan menentukan keluar



mazubrnya  bevangan dalam seetue perusahaan.  Sedangkan

ansl. adalah bagian vann ber funaosi unrntuk

il
[
-
1Y
J
:
:l
r

rembuat laporan kecvangan dalam suatu perusahaan.,
Berdasarbtan wuraian tersetut di atas, maka dapatliah
cdigambartan strubtur oraanisasi perusahaan vyang masih

cederhans valihtn sebagair berpbkurn




SKEMA |

STRUKTUR ORGANISASI PERUSAHAAN

PT. RINEKA CIPTA DI MAKASSAR

DIREKTUR
UTAMA
WAKIL
DIREKTUR
——d
| KEPALA BAGIAN KEPALA BAGIAN KEPALA BAGIAN
PENJUALAN GUDANG/LOGISTIK ADM/ UMUM
I ] B |
i’ SIE _} PIUTANG SIE ‘ J SIE BAGIAN BAGIA
— a’ —
[PENJUALAN ! PEMERIMAAN | |PENGELUARAN KEUANGAN AXUNTA
SIE SIE
REKENING KEUANGAN
SIE SIE
PENJUALAN KASIR

Sumber : PT. Rineka Cipta di Makassar




4.2. Analisis Pertumbuhan Peniualan

Perarmarmn pemasaran adalab salabh satu  faktor Yyang
memp2ndaruhil bgolatan perusahsan dalam meningkatkanm valume
peniualan. Sebab tidaklah mungrin perusahaan dapat memper—
larmcar perijualannya, tanpa adanya penageloclaan kegiatan
usaha secara 2tisien dan efektif., sehingga dapat dikatakan
bahwa pemasaran adalah salah satu faktar vang mempengaruhl
Uupava perusahsan dalam memperlancar penjualan,

Untuk mempsrlsncar penjualan maka salah satu upaya
vang dilakukan sdalah melskukan gsenilaian kinerja pemasa-
ran, Hal inmi perlunvae untuk melihat bagaimana perkembangan
DEMSE&ran  vanhg teriadl dalam perusahzan selama S tahun
terskhir., sehiraga perlunvse perusahaan menganalisa pertum-
cuban peniuslan dalam peimasaran.

PT, Rimeka Cipta di Makassar adalah salah =atu
DErusahaan ang bergersak di bidang penerbitan buku cetak.
Palam menaelclah aktivitasnvya sebagian penerbitan  buku
cetat mak a perlu dilatubkan evaluasi  atas perkembangan
penicalan,

Dengan adanvsa perkembangan penjualan dalam pemasaran

Cuku  cetst, cerusahaan berkeinginan untubk melakukan eva-

b
1.
1
Hi
[
it}
-

4S5 penerapan kegisten pemasaran dalam profitabili-
tas, cebelum disaliibkan pEriembanigasn peniualan buku cetak
akvan  disaiikan besarnva volume penjualan buku cetak yang
gdiperoleh dari PT, Ringka Cipta di Makassar varng dapat

dilitat pada tabel beriboct jni



FT., PINEKA CIFTA DI MAKASSAR
VOLUME PETIJUALARN BUKL CETAFK
TAHUMN 137985 ~ 2000

i 1 Volume Feniualan Buku Cetak
i Tahun { i
5 ‘ Buah { Harga Jual Volume Pen-
i | f { Rp) jualan (Rp)
! | :
196 | s1.a32 { 15.500 797 . 506,000
1937 I 53.418 ! 15.500 827.979.000
| |
. la9g [ 59.412 16.000 ; F34,592.000
1799 56.7Z%11 ) 15,300 ’ F29,.131.500
l
=000 91.218 [ 17.300 B94,318.000
]
|Rata-rats 34.152 f B77.104.700
¢ s
Sumber 1 PT. Rineka Cipta Di Maracsar

Berdasarkan data vang ada pada tabel 11,

mengenal volume penjualan buku cetak vang diperoleh

yakni

peru-

sahaan. Selaniutnvya dapat diketabui besarnva perkembangan

penjualan buku rcetak selama lima tahum terakhir (1996

tabun 2000) melalul perbitungan dibawah ini

1 *

Tahun 1997

Besarnva perkembangan penjualan buku cetak pada
Rineka Cipta di Makassar selama tahun 1997 adalah
93.418 - 91.4%2

Lo (4 1 = X 100 %
51.452

s/d

PT.




J

Jadi., besarnya perkembangan penjualan buku cetak tahun

1597 cgbesar .82 Y.
Tahun 1998

Pesarnva perkembangan penjualan buku cetak pada PT.

Rineka Cipta di Makacssar selama tzabun 1998 adalah

58.417 - SI.418
Lp ¢ % ) = — X 100 %
53.418
= 9,35 %

Jadi, besarnva perkembangan penjualan buku cetak tabun

1338 sebesar 9.35 %,

Tahun 1799

Becarnva rperkembanogan penjualan buku cetak pada PT,

Finmela Cipta di Mebkassar selama tahun 1999 adalah

56,311 - 3589.4172
Lo i Y%y o= — X 100 %4
58.417
= .60 Y

Jadi, besarnya perkembangan penjualan buku ceta¥ tahun

199% =zebesar .60 %,

i

Tatun 2000

Bezarnva perkembangan penjualan buku cetak pada FPT.

Rineta Cipta di Makacsar selama tahun 2000 adalah @

o

Lp i

It
O
o
P



4.4

Jadi. besarnya perkembangan peniualan buku cetak tahun
2000 zebesar 9,04 %.

Untuk lebinh jelasnva, hasil perhitungan pertumbuban
pentualan buku cetak selama lima tahun (1995 ~ 2000) dapat
dilihat pada tabel! I11.

TABEL IIt
PT. RINEKA CIPTA DI MAKASSAR

BESRRNYA PERTUMBUHAN PEMJUALAN BUKU CETAY
TAHLIN 1996 - 2000

L_ Volume Peniualan Buku Cetalk
} Tahun ' T I i
! | Buah J % Per- I Volume Pen- 4“ Per-
| i ‘ l«.emb.str"-qe.n’l jJualamn (R@) kembangan
{ !
b
| 1996 | s1.452 | . | 797.506.000 ~
| | | |
]
| 1527 ! 53,218 ! 3.32 | 8Z7.9759.000 i 3,82

| | |
! 1978 | 58.412 | ?.35 I 934.592.000 12,87
l Bl ; 56,311 -3.60 J 929.131.500 | - 0,58
| J |
| 26oo 51.718 | -9.94 | 896.315.000 ~ 3,53
1 ) i

1

f Rata-rata| 0.13 | Rata-rata [ 3.5
£ ! |
Sumber @ Hasil! olahan data

Berdasarkean hasi! analisis perkembangan penjualan
bulu cetak. dapat dikatakan bahwa volume penjualan selama
lima tahun terabhir {1596 - 20001 mengalami peningkatan
rata-rats sebesar 0,13 %, setiap tabunnva dengan perincian
urntuk tzhun 19%7 volume penjualan menqgalami  peringkatan

setesar 3,82 Y. tahun 1998 gebesar 92.35 %, tatun 1999




sebezar 7 . dan tabun 2000 volume penjualan  mengalami
DENurunan  sobesar .04 Y, Dengan  teriadinva penurunan
peniualan  dalam pemasaran bubu cetak maka perusahaan
berkeinginan untulk mengetabul perkembangan profitabilitas
vany diperoleh perusahaan vang dapsat dilihat pada tabel IV
va&litu sebagail beritut
TABEL 1V
FT. RINE®A CIPTA DI MAKASSAR
HASTL PERHITUNGAN PROFITABILITAS
TAHUN 199¢ - 2000

Tahun | Becarnya Profita- ‘ Perubahan Pro-
’ bilitas ( Rp ) | fitabilitas (%)
| }
f 1796 ? 60,100,000 f -
f 1977 ; 77.712.5%0 J 22.65
; 1958 i 84.725.000 f 14,94
1999 J 76,550,000 f - 9,65
I
[ 2000 E 71.650.000 g - 6.40
i }
i W { Rata-rata f 3.3°
L. i !
Sumper @ PT, Rineks Cipta di Makassar

Beribtut imni  dapst disajitan melalui laporan laba

rual vang dapat dilihat melalul tabel 4.




b ——— e ———— s

Penjualan
| Harga pokok penjualan
Laba kotor penjualan
Biaya cpermasicnal

JLaba bersit sebelum bunga

Bunga

Laba bersih sebelum pajak

TABEL V

PT. RINEKA CIPTA DI MAKASSAR
PERHITUNGAN PROFITABILITAS DALAM PENJUALAN BUKU CETAK
TAHUN 1996 — 2000

46

Sumber : PY. Rincka Cipta di Makassar

Tahun
1996 1997 [998 1999 2000
797506.000 | 827.979.000 | 934.592.000 | 929.13] S00 | 896.215.000
358.881.000 | 371.741.500 A&N.AKN-Q%I hwn.am.mo@ 346.140.000
438.625.000 | 456.237500 ! 492.550.000 495.075. 550.175.000
uﬁhﬁmg 342.525.000 wm.w.mmm.@ 378.525.000 | 438525.000
100100000 | 112712500 | 124.725.000 HLO6S55C.000 | 111.650.000
ba.QEw.- _40.000.000 l&o. 000000 40,600.000 aolc@oooo
@3.25.8@2. |umlq|~wu8| maqwqw,amxlxw 76.550.000) 71.650.000




P

Berdasarkan tabel Y., nampak babwa volume penjualan

menaalamil pernurunan, teriadinva penurunan dalam penjualan

e

Euku zetal menaakibetl an profitabilitas perusahaan selama

tabhuvn terabkhbir menurun .,

4.3. Analisis Marketing Mix

Setiap perusahksan mempunyal tujuam  untuk tetap
bertembang. hal ini dapat diiakukan melalui upava guna
meningkathkan profitabilitas perusahaan., Untuk memingkatkan
srofitabilitas perusatasan, perlu  adanva fungsi—funggi
Galem pemasaran., Untul menetaplan sistem pemasaran vang
tepat, guna memperoleh peluang pasar dalam pemasaran mak a
perle  dilakckan evaluasi atas bauran pemasaran vang di-
lakulan oleh perusahaan.

Sehubungan dengan upava dari perusahaan dalam me-
ningkatkan volume peniuaian, terdapat 4 bauran pemasaran,
valty
1. Frodutk
2. Hzraa
L. Fromosi
4. Saluran distribusg

Berilut §mi akan dis2jikan uraismn menqenai keempat
bauran  pemasarar dalam meringkatan volume penjualan pada

PT. Pinelta Ciota di Makazsar vaity :




Ad.l. Produk

Marteting mix adalah permasalahan vang penting dalam
meninghatkan volume penjualan. Aspek produk dalam memegang
peranan  penting. Sebab dengan produk vyang bermutu  akan
dapat meningkatkan volume penjualan khususnya. PT. Rineka
Cipta di Makassar,

Beberapa kelemahan vang dihadapi oleh perusahaan,
adalat
i. Pelavanan | onsumen

Kelemahan yang dihadspi oleh perusahaan adalah kurang-
riva pelavanan kepada konsumen sepertl g terlambatnva

cengliriman buku catak ke tempet kansumen.

Ad.Z7. Harga

Harga adalah alat ukur dalam penentuan nilal suatu
procdul vanmg dinvatakan dalam satuan mata wuwang. Setiap
perusahaan vang membeli baranc untub dijual.

Harga ijual adala% calah satu elemen bauran gpemasa-
~ar . Bauran pemataran adalah variabel-variabel yang dapat
digunakan untuk meningkstkan volume penjualan.

Dalam kaitamnya dengan uraian tersebut di atas., akan

dizaiikan perbandingkan harga Jjual perusahaan dengan

pesaingnva, valtu :




TABEL VI
ET. RINEXA CIPTA DI MAKASSAR
PERBANDIHNGAN HARGA JUIAL BUKU CETAK DENGAN FPESAING
TAHUM 1996 — 2000

Harga Jual Menurut Harga Jual Menu-

{ Tahun ; Ferusahaan , rut Pesailing
! { Rp / Buah ) ] ( Rp / Buah )
1995 } 15,500 3 15,200 ’
1997 ] 15.500 | 15.250
| 1998 E 16.000 E 15,500 2
1999 E 16.500 } 16,000
% 2000 i 17.500 ) 17.000

Sumber : Hasil Survey FPasar

Dari hasil analisis perbandingan harga jual menurut
perusahaan dergan pesaing. menuniukkan babwa, perusahaan
belum dapat bersaing jike dibandinakan dengan harga jual,
sehingaa mengakibatkan volume peniualan sedikit menurun.
Salah satu upavyas vyvang ditempuh oleh perusahaan dalam
memgatasi pesaingrnya adalah dengan meninjau kembali kebi-
iaksanaan harga jual vang ditetapkan dalam penjualan.
Upava vanmg lain adalah memberiban discount atau potongan

harga.

Ad.3. Strategi Promosi
Fromosl adalah salah satu aspek vang penting dalam

vegiatan pemasaran, karena promosi adalah salah satu upava




vt mempertenalkan  suatu produk kepads konsumen atau
pemakal.

Salabh satu tujuan varmg imgin dicapai oleh perusahaan
adalah menciptatan kesadaran konsumen.tentang sifat barang
vany aban dijual. sehingga target peniualan dapat diting-
katkan melalui program promosi wang dilaksanakan., Kelemah-
an  vang dihadapi clzgh perusahasn adalah harga melakukan
profesi peniuvalan sedangkan  pesaing menggunakan periklan-
an ., CQleh btarcne itu perlu adanva upavya perusahaan dalam
melatukan periklanan,

Beritut inmi atar dicajikan biava promosi, sebagai
berikut 3

TABEL VI
PT., RINFEKA CIPTA DI MAXASSAR

BRESARMYA PERFEMBAMGAN BIfvA PROMOSI
TARUN 2000

i Tahun ) Eiava Promgsi Ferubahan Biava !
| | Penjualan (Rp) Promosi (%) {
| el

{ 1994 F S.LES0., Q00 ! - !
! I ‘
5 1=e7 { 5,237,000 ! 5,76

@ : | |
5 1994 | 0. 457 D00 | g.51 E
| i, l_

5' 1393 | 5.250 . 000 ( - 6,25 !
! | | |
! T ! SLF0D0, 000 | - 1,25 !
L I l ]
1 ! Rata-rata henaikani 1.47 __1
- o i

Sumhar 3 PT, FPlirnela Cipta di Makassar



Berdasarkan bhasil analisis mengenal peryembangan
biava promosi. nampak bahwa biava promosi dalam 2 tahun
teralhir mergalami penurunan dari tahun ke tabun. Terjadi-
nya penurunan dalam tahun 1999 gan  tahun 2000 adalah

diakibathkan oleh larena merururnya volume peniualan dalam

pemasaran buku cetai..

Ad.4, Saluran Distribusi
Adapur saluran distribusi vang Jigunakan aleh peru-
sahaan dapat diuraikan szbagai berifut
SKEMA [

SALURAN DISTRIBUSI DALAM PEMASARAN BUKU CETAK
PT. RINEKA CIPTA DI MAYASSAR

f PRODUSEN !
[ . i

PT. RINEKA CIPTA

(S

| PEDAGANG EESAR |
e ]
|

i,__._____._l_ -
!

|
| eroDUZEN | !

T
1
}

{ K O3NS U ME I

L.

Sumber ¢ PT, Rineba Cipta di Malassar




4.8, finalisis Ramalan Perjualan

Ramalan penjualan adalah suatu analisis untuk menen-
tukan estimasi Eenjuslan vanu terjadi dalam perusahaan
selama 5 tahun yang akan datang, yang dapat dilihat pada
tabel dibawah ini :

TABEL VIII
PT. RINEKA CIPTA DI MAKASSAR

KERTAE KERJA RAMALAN PENJUALAN BUXU CETAK
TAHUN 19926 - 2000

[ Tahun | Penjualan (V) X X< XY
1954 51.452 -2 4 102.904
1997 53.410 -1 1 53.410
1996 58.412 0 0 S
1999 55.311 1 t 56.311
20C0 51.218 2 4 102.436

270,803 10 2.425

Sumber : Hasil Olahar Pata, dari PT. Rineka Cipta

di Makassar

Berdassrkan kertas keria vang ada pada tabel! WVIII
tersebut, maka dapat dihitung besarnya a dan b sebagal

berikut




n

270.811

b = 243
Sehingge ramalan penjualan untuk tahun 2001 s/d tabun Z00S

dapat dihitung sebagsal berikut

Yooop = 54.162 + 243 (3) = 54.891
Yopoz = 94,162 + 243 (4) = 55.134
Y5003 = 54.162 + 243 (S) = 55,377
Yoopg = 94.162 + 243 (6) = 55,620
Yooog = 94.162 + 243 (7) = 55.8B63

Untuk lebih Jjelasnya berikut imnl dapat disajiikan
tabe]l] mengenal besarnya estimasi peniualan buku cetak
selama tahun IZ001 s/d tahum 2005 yang dapat dilihat mela-

lui tabel berikut ini




TABEL IX
PT. RINEKA CIPTA DI MAKASSAR

BESARNYA ESTIMASI PENJUALAN BUKU CETAK

TAHUN 2001 - 2005

T ahun Estimasi Penjualan Buku Cetak (Buah)

2001 54.871
2002 55.134
2003 55.377
2004 55.4620
| 20095 55.8563
Sumber : PT, Rineka Cipta di Makassar



BAB WV

SIMPULAN DAN SARAN

S5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis maka dapat disimpulkan
sebagal berikut :

1. Dari hasil analisis mengenai volume penjualan profita-
bilitas, nampak bahwa volume penjualan untuk 2 tahun
terakhir ini menurun vakni dari tahun 1999 csebesar
3,60 % dan tahun 2000 sebesar 9,04 %. Terjédinya penu-
runan dalam penjualan mengakibatkan laba menurun, yakni
tahun 1999 sebesar 9,65 %, dan tahun 2000 sebesar
6,40 %.

2. Terjadinya penurunan dalam penjualan buku cetak diaki-
batkan oleh karena sistem pemasaran yang ditetapkan
olen perusahaan belum memadai, khususnya harga jual
namun harga jual yang ditetapkan oleh perusahaan se-
dikit lebih tinggi jika dibandingkan dengan harga jual

saingannya.

9.2. Saran

Berikut ini akan dikemukakan beberapa saran yang

dapsat membantu perusahaan adalah :




Disarankan perusahaan agar perlunya menerapkan kebijak-
sanaan harga jual, hal ini disebabkan untuk meningkat-
kan volume penjualan.

Disarankan puia agar perlunya perusahaan meningkatkan

laba yakni dengan menekankan alokasi biaya operasional.
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