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ABSTRAK

RETORIKA ARGARINI (04420026)
PENGARUH BIAYA PROMOSI TERHADAP PENINGKATAN

PENJUALAN PADA PT. DOK & FERKAPALAN KODJA BAHARI
(PERSERO) GALANGAN IV

90 halaman ; 8 lampiran ; 2003

Kata Kunci : Analisa Biaya Promosi Terhadap Tingkat Penjualan

Alasan & Tujuan Penelitian : Untuk menganalisis strategi yang dipilih guna
meningkatkan nilai penjualan pada PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari
(Persero) Gaiangan IV , dan untuk menilai seberapa erat hubungan antara biaya
promosi terhadap peningkatan penjualun pada PT. Dok & Perkapalan Kodja
Bahari (Persero) Galangan IV, serta menganalisis cara yang dilakukan oleh PT.
Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero) Galangan IV untuk mengatasi
kendala yangz mungkin terjadi dalam proses pemingkatan penjualan guna
memenuhi target yang telah ditetapkan,

Hasil Penelitian : PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero) Galangan IV
dalam laporan laba-rugi untuk biaya promosi dan hasil penjualan dalam lima
tahun per triviulan semakin meningkat,

Kesimpulan & Saran : Saat ini strategi yang dipilih PT. Dok & Perkapalan
Kodja Bahari (Persero) Galangan IV dalam usaha meningkatkan nilai penjualan
yaitu dengar. demgan pengadaan pameran dan latap muka. Dan sebaiknya
perusahaaan melakukan riset atau penelitian terhadap para pangsa pasar sasaran
(customer) wecara kontinyu schinggs dapat diketahui perubahan selera
konsumen. Serta perusahaan harus cepat menanggapi setiap perusahaan harus
mau menerima kritik-kritik ateu  saran-saran yang telah diberikan oleh
customer.

Dafiar Pustaka : 2060-2005

Dosen Pembimbing : Drs. Boedi Setyo Hartono, Ak, MM
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belaskang Masalah

Sebagaimena kita ketahui bahwa pada saat ini perekonomian di Indonesia
sedang mengalami masa yang cukup mengkhawatirkan. Hal ini secara langsung
akan berpengarub terhadap kondisi usaha nasional. Selain itu, seiring dengan
munculnya berbagai arus komunikasi, transportasi, dan kevangan yang lebih cepat
berdampak kepaca laju perekonomian. Ditambah dengan adanya kesepakatan
bersama antara parz anggota dewan pereckonomian Indonesia dengan para anggota
dewan perekonornian Asia untuk menyelenggarakan pasar bebas akan tetapi
terjadi persaingan yang sangat berat. Mal ini menjadi dampak tersendiri bagi
bangsa Indonesia yang sedang dalam {araf berkembang.

Salah satu dampak dari kondisi ini adalah 'tserseienggaranya pasar bebas,
sehingga semakin mudahnya produk fuar megeri masuk dan di pasarkan di
Indonesia. Serta banyaknya perusahaaun-perusahaan di Indonesia menghadapi
persaingan berat, termasuk perusahaan industri jasa yang bergerak di bidang
pembangunan, medifikasi, dan perbatkan kapal.

Di dalam persaingan industri kapal tersebut, keberhasilan suatu perusahaan
sangat ditentukar oleh kemampuan uniuk meningkatkan hasil penjualan yang
lebih baik diantara para pesaingnyva. Cleh karena itu perusahaan harus berusaha
keras untuk mempelajari dan memahami kebutuhan, keinginan, dan permintaan

para pelanggan dengan berusaha keras mengoptimalkan seluruh kemampuan
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kinerja mutu di perusahaan tersebut. Hal ini tidak dapat dihindarkan dari
pentingnya strategi promosi yang efektif’ dan efisien bagi penjualan produk dan
Jasa pada perusahaan tersebut. Seperti diketahui bahwa promosi merupakan salah
satu kegiatan pemasaran yang beriujuan untuk memperkenalkan barang dan jasa
yang di produksi perusahaan sehinggs dapat dikenal oleh para pelanggan. Usaha
mempromosikan produk dengan cepat dan iepat kepada setiap pelanggan
merupakan bagian yang integral bagi kegiatan perusahaan dalam menjalankan
strategi promosinya. Perusahaan harus mengalokasikan anggaran promosi di
antara empat alat yaitu promosi periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan
penjualan pribadi (personal selling). Karena itu promosi membutuhkan
penanganan yang serius, karena kesalahan dalam kegiatan promosi dapat
menghambat dan mempengaruhi masalah lainnya seperti, kelancaran jalannya
perusahaan, perolchan laba perusahbaan, dan timbulnya pemborosan.

Persaingar. yang terjadi di dalam indusiri jasa di bidang pembangunan,
modifikasi, perbaikan kapal tersebut meliputi berbagat hal seperti : memberikan
pelayanan terbaik untuk meningkatkan hasil penjualan dengan cara menyediakan
pelayanan dan hasil produk sesuai dengan kebutuhan, keinginan dan permintaan
para pelanggan sehingga diharapkan pada akhimya akan dapat meningkatkan hasil
penjualan terhadap perusahaan. Mencari order reparasi sebanyak-banyaknya yang
dapat meningkatkan kualitas produk dan jasa.

Pada perseingan kapal unsur kecanggihan mesin merupakan hal penting
dalam pemasaran, selain perlengkapan yang menggunakan tekhnologi yang

muktahir dan jenis pelayanan yang diberikan perusahaan.
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Adapun perusahaan vang bergerak di bidang pembangunan, modifikasi,
dan perbaikan kapal pada situasi pasar saling bersaing yang menawarkan jasa
pelayanan (service) kepada para pelanggan. Uantuk dapat meningkatkan penjualan
vaitu dengan mempromosikan atau  memberitahukan  keunggulan  dan
keistimewaan jasa pelayanan (service) yang mercka tawarkan seperti, jasa
perawatan dan perbaikan kapal. Terumama dalam tahap purna jual perusahaan
memberikan jaminan atau garansi, pemberikan kredil vang ringan juga termasuk
penetapan harga jual dan pengurangan harga jual kapal tersebut.

Perusahaan cenderung selalu lebih memperhatikan dan menyesuaikan
dengan kebutuhan, keinginan, dan permintaan para pelanggan untuk mendapatkan
kepuasan terhadap jasa pelavanan (service) vang diberikan oleh perusahaan yang
bersangkutan.

Merujuk pada masalah di atas, PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari
(Persero) Galangen IV, yang terletak dijelan RE Mariadinata % Volker Jakarta
utara sebagai saleh satu industri jass pembangunan, modifikasi, dan perbaikan
kapal di Indonesia menilai pentingnya promesi terhadap peningkatan penjualan
produk dan jasanya dengan memperhatikan pengaruh dari biaya promosi yang
akan dikeluarkan guna meningkatkan hasil penjualan produk dan jasa pada PT.
Dok & Perkapalan Koedja Bahari (Persero) Galangan IV tersebut. Oleh sebab itu
sangat diperlukan adanya rencans onggaran biaya promosi yang akan

direalisasikan guna pencapaian target penjualan vang ditetapkan.



Berdasarkan uvraian tersebut, maka pada penelitian ini penulis memberikan
judul : “Pengaruvh Biaya Promosi terhadap Peningkatan Penjualan pada PT

Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero) Galangan ['V”,

1.2 Identifikasi Masalah
Dari uraien latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas maka

timbul beberapa masalah yang dapat di identifikasi sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi yang dipilih untuk meningkatkan nilai penjualan pada
PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero) Galangan I'V.

2. Bagaimana hubungan antara biaye promosi terhadap peningkatan
penjualan pada PT. Dok & Perkapaian Kodja Bahari (Persero) Galangan
V.

Bagaimana cara perusahaan menghacapi kendala yang mungkin terjadi

(W]

pada proses peningkatan penjualan di PT, Dok & Perkapalan Kodja Bahari

(Persero) Galangan IV.

1.3 Pembatasan Masalah

Dari permasalahan yang ada di atas ternyata masalah-masalah tersebut
meyangkut aspek, dimensi, faktor-fakior permasalahan yang luas dan komplek
(rumit) sifatnya. Karena keterbatasan waktu dalam penelitian yang mungkin
mampu dikerahkan untuk memecahkan keseluruhan masalah tersebut, maka

penulis membatasi masalah yang diteliti pada masalah hubungan biaya promosi



terhadap peningkatan penjualan di PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero)

Galangan IV dengan bagian penjualan dan akuntansi,

1.4  Perumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan muasalah di atas, maka rumusan masalah pada

penelitian ini antara lain :

L. Apakah st-ategi yang dipilih dapat meningkatkan nilai penjualan pada PT.
Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero) Galangan 1V.

2. Apakah ada hubungan antara biaya promosi terhadap peningkatan
penjualan pada PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero) Galangan
Iv.

3. Apakah yang dilakukan perusahaan untuk mengatasi kendala yang
mungkin terjadi dalam peningkatan penjualan pada PT. Dok & Perkapalan

Kodja Bahari (Perserc) Galangan IV,

1.5  Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah sebagai
berikut:
a. Unuk menganalis strategi yang dipilih guna meningkatkan nilai
penjualan pada PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero)

Galangan IV.



b.

Uniuk menilai seberapa erat hubungan antara biaya promosi
terhadap peningkatan penjualan pada PT. Dok & Perkapalan Kodja
Bahari {Persero) Galangan IV.

Unuk menganalisis care yang dilakukan oleh PT. Dok &
Perkapalan Kodja Bahari {Persero) Galangan IV untuk mengatasi
kendala yang mungkin terjadi dalam proses peningkatan penjualan

gura memenuhi targei yang telah ditetapkan.

2. Manfaazt Penelitian

Adapun manfaatnya adalah sebagai berikut ini :

a.

Bagi Peneliti

Hasil penelitian ini  bermanfaar sebagai bahan peningkatan
penguiasaan ilmu pengeichuan yang diperoleh. Schingga dapat
metnbantu  penulis  untuk  memperoleh gambaran yang luas
mengenai penerapan antara berbagai teori yang didapat selama
mengikuti  kuliah  dibandingkan dengan kenyaiaan praktek
dilapangan.

Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumbangan pemikiran,
berupa nasil pembahasan dan saran-saran, yang dapat digunakan
sebzgai bahan evaluasi terhadap kegiatan perusahaan. Sehingga
perusahaan dapat meningkatkan penjualennya dengan melakukan

kegiatan promosi yang efektif dan efisien.
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c. Bagi Ilmu Pengetahuan
Perelitian ini diharapkan dapat memberikan sedikit masukan bagi
pengembangan ilmu pengetahuan pembaca, dan sebagai bahan
peraandingan untuk penelitian lebih Janjut yang berkaitan dengan

permaszalahan ini.

Metcdologi Penelitian
1. Jenis Data
Dalam penulisan skripsi ini jenis data yang diperoleh dalam penelitian
adalah data sekunder berupa data yang diperoleh dari dokumen perusahaan
yang terdiri dari neraca, laporan rugi-laba, struktur organisasi serta
gambaran umum perusahaan.
2. Metode Pengumpulan Data
Di daam pengumpulan data <dan informasi untuk keperluan
penyusunan skripsi ini, penulis menggunakan metode penclitian sebagai
berikut :
a. Penelitian kepustakaan (Library Research)
Adalah penelitian yang difakukan dengan mencari data-data teoritis
ari berbagai sumber, seperti buku-buku literatur kuliah, tulisan-tulisan
di media, dan dari perusahaan.
b. Penelitian lapangan (Field Research)
Adalah penelitian yang dilakukan dengan mendatangi objek penelitian

secara langsung, yaitu pada PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari



(Persero) Galangan I'V. Dalam melakukan penelitian lapangan, data-

data yang dibutuhkan tersebut diperoleh dengan cara berikut ini :

a) Mengadakan interview atau tanya jawab langsung dengan bagian
perjualan dan akuntansi PT, Dok & Perkapalan Kodja Bahari
(Persero) Galangan ['V.

b) Mengadakan observasi pada unit penjualan PT. Dok & perkapalan
Kodja Bahari (Persero} Galangan IV,

3. Metode Analisis Data

a. Analisis kualitatif deskript:{

Analisis  kualitatif deskriptif adalah metode analisis yang
menjelaskan hasil penefitian ini dalam bentuk uraian (naratif).
Analisa int dilakukan agar hasil penelitian dapat lebih mudah
dipﬁl’zami oleh pembaca.

b. Analisis kuantitatif
Analisis kuantitatif adalzh metede analisis yang menjelaskan hasil
penelitian dalam bentuk matermatik. Analisis ini dilakukan agar
hasil penelitian dapat memberikan penjelasan yang lebih nyata
tentang pengaruh dan hubungan antara variabel-variabel dalam
penelitian tersebut. Meiode-metode yang digunakan dalam analisis
kuantitatif antara lain
a) Raslo pendapaian kontribusi (countribution margin ratio)

merupakan biaya langsung vang dialokasikan kemasing-masing

unit pemasaran (dacrah penjualan, produk) yang sedang



dianalisa.  Couwniribusion margin ratio tersebut  digunakan

-umus sebagai berikut

Countribusi margin ratio = Pendapatan kontribusi

Penjualan

b) <oefisien korclasi pearson, digunakan untuk mengetahui
adakah pengarub biaya promosi terhadap hasi! penjualan, maka
harus diketahui kuat tidaknva pengaruh kedua variabel tersebut.
Dimana dalam hal ini variabel X adalah biaya promosi dan
variabel Y adalah hasil penjualan perusahaan, untuk
mengetahui kedua variabel tersebut digunakan rumus sebagai

berikut :

S5 )
\f(nz x%— (Z x} )\/{J?Z y:z _ (Z }’)3)

Keterangan :
= Koefisien korelasi antara X dan Y
X = Biayva promosi
Y = Hlasit penjualan
X = kouadral biaya promost
Y- = k.uadrat hasil penjualan
)¢ = Besarnya biaya promosi dikalikan dengan

besarnva hasil penjualan perusahaan
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1.7  Kerangka Pemikiran

Setiap perusahaan untuk menghasilkan hasil penjualan yaitu dengan cara
mempromosikan suatu produk dan jasa seria menyediakan pelavanan dan hasil
produk yang sesuai dengan kebutuhan, keinginan, dan permintaan para pelanggan
sehingga dalam aromosi ini terdapat metode-metode yang digunakan untuk
berkomunikasi dengan konsumen dan adanya kombinasi terhadap variabel-
veriabel khusus uniuk mempromosikan produknya melalui dua vnsur di dalam
bauran promosi yang meliputi :

1. Advertency memberikan gambaran pemasran tentang penyajian berupa ide-ide
ataupun gagasan-gagasan suatu barang dan jasa.

2. Personal selling memberikan gambaran tentang penyajian secara lisan melalui
tatap muka langsung agar dapat melakukan penjualan.

Oleh karena itu biaya promosi terhadap peningkatan penjualannya akan
sangat bermanfaa: jika dibuatkan suatu laporan keuangan tertentu yang dapat
dipergunakan sebagai alat untuk mengevaluasi operasional perusahaan baik pada
masa lalu maupun pada masa sekarang laporan keuangan ini merupakan ringkasan
dari suatu proses sencatatan, transaksi-iransaksi keuangan yang terjadi pada saat
periode tertentu. Laporan keuangan dibuat oleh manajemen dengan tujuan untuk
menganalisa dan mempertanggung  jawabkan tugas-tugas yang dibebankan
kepadanya oleh pemilik perusahaan serta dapat juga digunakan uniuk memenuhi
tujuan-tujuan lain yoitu sebagai faporan pihak-pihak di luar perusahaan. Untuk itu
pihak manajemen harus memperhatikan semua unsur yang dapat mempengaruhi

kewajaran dalam penyajian laporan keuangan. Sehingga terdapat salah satu unsur
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kewajaran dalam penyajian laporan kenangan. Sehingga terdapat salah satu unsur

di dalam laporan kezuangan yakni laporan rugi-laba. Yaitu laporan keuangan yang

disusun secara sistematis yang menggambarkan tentang pendapatan dikurangi

biaya-biaya pada saatr periode tertentu,

Dimana di dalam laporan rugi-laba ierdapat penjualan, harga pokok
penjualan, laba kotor, biaya operasi, laba operasi, bunga, laba sebelum pajak,
pajak, laba bersih. Laporan rugi-laba dapat berbentuk persentase dan merupakan
pendekatan yang brasa dilakukan untuk menilai “keuntungan dalam hubungannya
dengan volume penjualan®. Laporan rugi-laba dalam bentuk persentase disebut
dengan istilah the “commonsize™ statement. Dengan menyatakan setiap pos di
dalam laporan rug:-laba dalam bentuk perseniase dari volume penjualan, maka
hubungan antarz papjualan dengan penghasilan (revenuz) serta biayva (expenses)
akan dapat dievaluasi. Terdapat dua perhitungan dengan cara menggunakan :

a. Rasio pendapatan kontribusi (cowntribution margin ratioy merupakan biaya
langsung yang dapat dialokasikan keinasing-masing unit pamasaran (daerah
penjualan, prodak) vang sedang dianalisa.

b. Koefisien kore asi pearson, digunakan untuk mengetahui adakah pengaruh
biaya promosi ‘erhadap hasil penjualan, maka harus diketahui kuat tidaknya
pengaruh kedua variabel tersebut. Dimana dalam hal ini variabel X adalah
biaya promosi can variabel Y adalah hasil penjualan perusahaan.

Dalam perusahaan indusiri jasa, penjualan sangat berperan agar dapat
menghasilkan suatu keuntungan, dimana secara terus menerus akan mengalami

suatu perubahan, apakah ada pengaruh antara biaya promosi terhadap peningkatan
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penjualan. Oleh sebab itu penjualan tersebut sangat penting dan salah satu
indikator perusabaan dikatakan maju yaitu dengan tercapainya target yang
direncanakan serta meningkatnya hasil penjualan.

Jadi dapat disimpulkan, bahwa biaya promosi sangat berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan dengan menggunakan laporan keuangan rugi-laba dan
menggunakan analisis rasio pendapatan kontribusi dan koefisien korelasi agar
dapat menghasilken keuntungan seria dapai mengetahui apakah keadaan operasi

perusahaan semakin baik atau semakin buruk.
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Sumber : Basu Swastha (20G0) dan M. Igbal Hasan (2002} yang diolah penuiis




1.8 Sitematika Pembahasan

Untuk memberikan gambaran vang sistematis, dan mudah dipahami maka

penulis membagi isi keseluruhan skripsi ini menjadi 5 bab yang saling

berhubungan satu dengan yang lainnya.

Secara singkat perincian bab dapat diuraikan sebagai berikut :

BAB1:

BABII :

BAB Il :

PENDAHULUAN

Merupakan bab pendshuluan dimana penulis mengungkapkan alasan
pemilihan judul yang merupakan latar belakang penulisan skripsi ini,
kemudian penulis menguraikan metode penelitian yang digunakan
memperoleh data-data yang diperlukan, serta sistematika pembahasan.
LANDAGAN TEORI

Dalam bab ini penulis mengemukakan beberapa landasan teori yang
relevan dengan pembahasan judul, dimana penulis menguraikan
tentang : pengertian biaya, pengertian promosi dan penjualan,
pengertian produk dan jasa, pengemian bauran pemasaran, pengertian
laporan kevangan dar laba-rugi, seria pengertian rasio pendapatan
kontribusi dan koefisien korelasi.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab i penulis mengadakan pendekatan terhadap perusahaan,
dimana penulis menguraikan secara singkat : sejarah  dan
perkembangan pada PT. Dok & Perkapalan Kodja Bahari (Persero)
Galangan IV, struktur organisasi perusahaan, bidang usaha

perusakaan. serta aspek sosial dan ekonomi.



BABIV :

BABY :

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Merupakan isi masalah pembahasan dan penulisan skripsi ini dengan
mengeinukakan hasil pembahasan tentang : strategi yang dipilih untuk
meningkatkan nilai penjualan, menganalisis pengaruh biaya promosi
terhadzp peningkatan penjualan, pada bagian akhir bab ini akan
diuraikan mengenai kendala yang dihadapi dan pemecahannya.
KESIMPULAN DAN SARAN

Merupakan kesimpulan dari pembahasan serta mengemukakan
beberapa saran-saran yang mungkin dapat bermanfaat bagi PT. Dok &

Perkapalan Kodja Bahan (Perserc) Galangan IV.



