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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

o Fembangunan di bidang ekonomi dan teknologi di
Indonesia dewasa ini mengalami perkembangan yang pesat
dan membawa pengaruh besar terhadap pola kehidupan
masyarakat yang mengakibatkan timbulnya berbagai macam
industri yang berusaha menciptakan barang—barang yang se
efisien mungkin guna memenuhi kebutuhan konsumen .

cEalah satu masalah di bidang ekonomi yang mendapat
prioritas yakni masalah perumahan serta berbagai aspak
yang terkait di dalamnya dan merupakan masalah yang kian
Famai dibicarakan. Wajar kiranya, kalau masalah ini
menjadi titik perhatian masyarakat karena rumah merupakan
salah =atu kebutuhan dasar manusia.

Masalah ini nampaknva beqftu, rumit, terutama
masvarakat kota. Terlebih lagi di kota-kota besar di
Indonesia termasuk Kotamadya Ujungpandang, persoalan
menjadi kompleks karena jumlah penduduk semakin meningkat
terutama karena adanya a&arus urbanisasi yang kian
meningkat, Sementara ketersediaan labhan untuk perumahan
dan pemukiman semakin sempit.

Mengingat kebutubhan perumahan yang meningkat, para
pengusaha dalam hal ini developer memanfaatkan peluang

ini, dan menjadikan salah satu sarana untuk mangeruk
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keuntungan. Bagi pengusaha, peluang membangun rumah
bukanlah sekedar usaha menyediakan tempat tinggal bagi
vang membutuhkannya, tetapi juga merupakan ajang bisnis
untuk mendapatkan keuntungan yang besar.

Perumahan vang dibangun para developer diusahakan
sedemikian rupa sehingga bisa menarik minat masvarakat.
Mulai dari pemilikan lokasi, perancangan bangunan Yang
menarik sampai pada usaha pemasarannya.

Usaha untuk mewwjudkan hal tersebut, maka pihak

swasta turut meningkatkan pelaksanaan pembangunan
khususnya pembangunan fisik seperti pembangunan
perumahan, vang merupakan program pemerintah yang

direalisasikan. Hal ini dapat dipahami, ocleh karena tanpa
adanvya keikutsertaan dan partisipasi dari pihak swasta,
maka [ ogr &am yang telah ditetapkan akan sulit
direal isasii:anj i w‘-**"mﬁf ;

Berdasarkan kenvataan tersebut, maka FT. P pravn
Lestari Ujungpandang < sebagai salah .satu developer di
Sulawesi Selatan, dalam usabha membangun dan mengembangkan
proyek perumahan sgnantiasa melihat dan memanfaatkan
peluang yang ada serta mempertimbangkan faktor—-faktor
persaingan pasar SgQar dapat meningkatkan produksi dan

pemasaran di mas s W ANg akan datang, mengingat

Ujungpandang sebagai FKota Metropolitan setiap tahun

v’

Dengan demikian, yang menjadi pokok permasal ahan

mengalami peningkatan.

7& perumahan adalah pemasaran, dimana pemasaran mEamegang




peranan penting dalam usaha menunjang kelangsungan hidup
perusahaan pada masa sekarang dan masa yang akan datang.
ﬁﬂ;ﬁuk itu perusahaan dalam kegiatan operasionalnya
perlu menerapkan strategi pemasaran agar perusahaan dapat
berkembang di tengah situasi persaingan yang semakin
tajam, karena itu manajer perusahaan harus memiliki
keuletan dan keterampilan di dalam penerapan serta
melaksanakan strategi pemasaran perumahan yang tepat.

Perlu diketabui bahwa kemampuan suatu perusahaan
untuk bersaing bukan hanya ditentukan oleh Jjumlah dan
kualitas =aja tetapi vyang lebih penting lagi adalah
menyangkut harga dari produk tersebut. Dengan mengingat
bahwa konsumen pada hakekatnya sangat peka terhadap harga
atas suatu produk, maka perusahaan barus mempunyai
kebijakeanaan harga, yang satu pihak dapat dijangkau oleh
konsumen dan di lain pihak tidak merugikan perusahaan
sebagai produsen.

PT. Papan Lestari Ujungpandang dalam upaya
meningkatkan jumlah penjualan dan market share
perusahaan, perlu ditinjau kembali mengenai kebijaksanaan
harga jual yang ditetapkan karena salah satu faktor yang
mungkin dapat mempengaruhi peningkatan jumlah penjualan
adalah masalah penestapan harga jual.Lﬁ

Berdasarkan uraian tersebut di atas, maka penulis
memilih Judul "Analisis Kebijaksanaan Harga Jual
FPerumahan pada PT. FPapan Lestari Ujungpandang” dengan

suatu alasan bahwa tujuan pemasaran dapat dicapai dengan

L L ek WP+ d . T 1 TR T T T
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menentukan strategi yang jitu dalam me aatkan peluang

pasar, sehingoa posisi perusahaan dapat ditingkatkan.

| 1.2. Rumusan Masalah

perdacarkan latar belakang yang telah dikemukakan,

maka yang menjadi masalah pokok adalah sampal sejaubh mana
bebijaksanaan harga jual yang telah dilaksanakan oleh

; perusahaan dalam usaha meningkatkan jumlah penjualan dan

i market share,

1.3. Tujuan dan Kegunaan

Tujuan penelitian adalah :

a. Untuk mendapatkan kebijaksanaan pEmasaran yang
sebaiknya ditempuh oleh FT. Fapan Lestari
Ujungpandang dalam wusaha memasarkan perumahan
utamanya mengenai kebijaksanaan harga jual.

i b. Untuk lebih meningkatkan .penjualan yang akan
datang s@erta untuk mempertahankan dan
meningkatkan market share yang telah dicapai.

c. Untuk membandingkan sejauh mana teori-tebri vang
telah diperoleh penulis dapat diterapkan sehingga
diperoleh pengertian yang méndalam.

Sgdangkan kegunaan penelitiam adalah @

a. Sebagai bahan masokan dan saran bagi FT. Fapan
Lestari -dalam menetapkan kebijaksanaan harga jual

untuk ‘masa yang akan datang.




b. Untuk memenuhi salah satu syarat akademik dalam

rangka penyelesaian studi pada Jurusan HManajemen

Fakultas Ekonomi Universitas Hasanuddin

Ujungpandang .
£. Untuk menambah pengetahuan penulis khususnya

mengenal kebijaksanaan harga jual.

= e e

1.4. Hipotesis Kerja

Bertitik +tolak dari rumusan masalah yang telah
dikemukakan, maka diajukan hipotesis sebagai berikut ;

"Diduga, apabila perusahaan dapat menetapkan

kebijaksanaan harga jual yang tepat, maka jumlah

penjualan dan markei share dapat ditingkatkan".
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BAB 11

METODOLOGI

2.1. Daerah Penelitian

Dalam rangka membuktikan hipotesis vyang telah
diajukan maka penulis akan mengadakan penelitian langsung
pada perusahaan FT. Papan Lestari Ujungpandang yang
marupakan perusahaan developer Real Estate vang
berkedudukan di Jalan Veteran Selatan Momor >33

Ujungpandang.

2_2. Metode Pengumpulan Data

Untuk memperoleh informasi dan data sebagai baban
analisis dalam penyusunan skripsi ini, maka penulis
mengadakan pengumpulan dan pengolahan data sebagai
berikut @

a. Fenelitian Pustaka (Library - Research), yaitu
penelitian yang diadakan dengan jalan menghimpun
bahan vang bertujuan untuk mendapatkan keterangan
atau data vyang bersifat teoritis dari buku,
majalah dan catatan-catatan lain yang ada
hubungannya dengan penulisan ini.

b. Penelitian Lapang (Field Fezearch), valtu
kegiatan pengumpulan data dengan jalan kunjungan
langsung ke perusahaan Feal Estate vyakni FPT.

Fapan Lestari Ujungpandang.-




2.3. Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan adalah :

a. Data kuantitatif, yaitu data dalam bentuk angka-
angka seperti data tentang volume penjualan,
harga jual dan sebagainya.

b. Data kualitatif, yaitu data berupa informasi lain
dan ada hubungannya dengan pembahasan masalah.

Sedangkan sumber data yang digunakan adalah =

a. Data primer,; yaitu yang diperoleh secara langsung
dari PT. Fapan Lestari melalui hasil wawancara
langsung dengan kepala bagian Yyang dipandang
kompeten dengan penulisan imi.

h. Data sekunder, yaitu data yang diperoclel dari
hasil penelitian pihak lain, literaﬂur-literatur
yang relevan dengan objek penelitian, karangan-—
karangan ilmiah dengan maksud wntuk memperoleh
teori yang dapat menun_jang argumsntasi

pembahasan.

2.4, Metode Analisis

Dalam menganalisa masalah dan untuk membuktikan
hipotesis yang diajuakan, maka penulis menggunakan metode
analisis sebagai berikut 1

- Penerapan teori yang berhubungan dengan analisis

penetapan harga jual.

- Untuk menganalisis tingkat penjualan periode Yyang




akan datang atau trend penjualan perusahaan Yyang
formulasinya sebagai berikut :
¥' = a + bX

y' = Jumlah penjualan yang diramalkan pada

periode X
¥ = Feriode waktu
s dan b adalah parameter yang akan dihitung, untuk
menentukan nilai a dan b tersebut digunakan dua
-persamaan yaitu sz
I. ¥ = na + bEX
I1. EYX = aX +-bEx®

Data yang diperlukan untuk menghitung trend

penjualan ini'adalah data historis pertahun selama
| : lima tahun terakhir.
- Gedangkan untuk menghitung besarnya pasar yang
dikuasai (market share) perusahaan digunakan rumus seba-
gai berikut @

£ Total Penjualan Ferusahaan
Market Share = ¥ 100 X
Total Penjualan Industri

2.5. Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan penguraikan dan pembahasan materl

penulisan ini, maka sistematika penulisan dibagi sebagai

=

berikut 1
Bab I, merupakan bab pendahuluan yang menguraikan
latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan

kegunaan penelitian serta hipotesis.

e ———————————



Bab 11, merupakan bab yang berisi metodologi
penelitian yang menyangkut daerah penelitian, metode
pengumpulan data, jenis dan sumber data, metode analisis
darn sistematika penulisan.

Bab II1, merupakan landasan teoritis yang berisikan
tinyjauvan pustaka dan kerangka teoritis/konseptual serta
kerangka analisis.

Bab IV, merupakan bab vyang menguraikan tentang
gambaran umum perusahaan yang meliputi sejarah singkat
perusahaan, struktur organisasi,. pembagian tugas,
wewenang dan tanggung jawab.

Bab V, merupakan bab yang membahas tentang analisis
kebijaksanaan harga Jjual, analisa prospek pemﬁsaran
perumahan dan analisa market 5hmré.

Bab VI, merupakan bab terakhir yang berisikan kesim-

pulan dan saran.




BAB II1

LANDASAN TEORITIK

Z.1. Pengertian Femasaran

Femasaran merupakan salah satu dari kegiatan—
kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam
usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya,
untuk berkembang dan mendapatkan laba. Oleh karena itu,
pemasaran pada dasarnya merupakan tulang punggung bagi-
peErusahaan dewasa ini, sebab tidak ada satu perusahaan
yang mampu bertahan bilamana perusahaan tersebut tidak
mampu memasarkan barang atau jasa yang dihasilkannya.

Demikian pentingnya pEmasaran sehingga orang
menggambarkan sebagal suatu kegiatan bisnis yang,-snlinq
berkaitan; s=sebagai gejala perdaganganj sebagai suatu
kerangka pikiranj dan sebagai suatu Pproses ekonomi }
bahkan orang awam Sering kali mengidentikkan dengan
penjualan barang dan Jasa. Semua definisi tersebut
bermanfaat, namun mereka hanya meninjau dari segi
tertentu saja dari sifat pemasarah.

Mgnurut Winardi (1980] pengertian pemasaran sgbagai

berikut :

vpemasaran (Marketing) terdiri dari tindakan yang
menyebabkan hak milik atas badan—badan dan Jjasa
vang menimbulkan distribusi fisik mereka”

lyinardi, 6Azas-azes Marketing, Alumni Bandung,
1980, hal.3l.
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Fengertian di atas lebih menekankan pada proses
pemasaran yang meliputi aspek mental maupun aspek fisik.
Mental dalam arti bahwa para penjusal harus mengetahui apa
yvang diinginkan pembeli dan pembeli harus pula mengetahui
apa yang akan dijual. Sedangkan sspek fisik dalam arta
bahwa benda=-benda harus dipindahkan ke tempat-tempat
dimana mereka butuhkan pada waktu mereka butuhkan.

Selanjutnya Radiocsunu (1984) mendifinisikan
pemasaran yang berakar pada logika, sifat dan perilaku
marnusia sebagai berikut @

*pegmasaran (Marketing) adalah kegiatan manusia yang
diarahkan pada usaha memuaskan keinginan dan

Lebutuban melaluil proses pertukaran” .

H?nurut definisi di atas, bahwa titik = tolak
marketing adalah kebutuhan dan keinginan manusia. Adanya
keinginan manusia menimbulkan konsep produk yaitu sesuatu
yang dianggap mampu memuaskan kebutuhan dan keinglnan
tertentu. Fonsep produk tidak terbatas pada objek fisik
=aja, ssbab sifat terpenting dari produk adalah
kemampuannya untuk nemusskan kebutuhan. Karena itu segala
cesuatu vyang dapat memuaskan kebutuhan tertentu, dapat
dipamakan produk. Kegilatan pemasaran timbul apabila
NEHUEia.memutUEKEH pebutuhan dan keinginannya dengan cara

tertentu yandg disebut pertukaran, sedangkan pertukaran

a=m

o e e e

“radiosunu, HManajemen Femasaran, Edisi Fertama, BFFE
Yogyakarta, iggs, hal. Z.
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merupakan calah satu cara mendapatkan produk guna
memenuhi kebutuhan.

Fhilip kotler mengemukakan tentang pengertian
pemasaran sebagai berikut :

"Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial
dengan mana individu—individu dan kelompok-kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
melalui penciptaan, peEnawaran dan pertukaran

produk=produk yang hernilii“.3
Dari definisi tersebut, Kotler memberi pengertian
tentang pemasaran sebagail salah satu aktivitas manusia
vang diarahkan kepada usaha untuk nemenuhi kebutuhan dan
keinginan langganan melalui proses pertukaran.
Kemudian Pengertian pemasaran menurut Alex s.

Mitisemito (1981) sebagai berikut @

"Cemia kKegiatan yang bertujuan untuk memperlancar
arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen
SeCcara paling efektif dengan mak sud untuk
menciptakan permintaan efektif”.

Pengertian di atas lebih menekankan bahwa kegiatan
pemasaran bukan hanya menjual barang dan Jjasa tetapi
kegiatan harus pula dilaksanakan secara efisien seehingga
eecara ekonomis dapat dlperﬁangqunp jawabkan dan bilamana

kegiatan tersebut dapat dibuktikan bahwa terdapat

*Philip Kotler, Manajemen Femagaran: Analisis,

Pergntgnaan.lmglemgngasi dan Fengendalian, Edisi Ketujuh,
iTF8s,

Ter jemahan Adi Jakaria Arief, jakarta, LFFE.UI,
hal. 5.

8p1ex 5. MNitisemito, Harketing, Cetakan Kelima,
Ghalia Indonesia, Jakarta, 1980, hal. 13.




el elil” Y TW WA

13

pengaruh vang cukup besar terhadap kelancaran arus barang
atay jasa berarti dapat menciptakan permintaan yang
efektit.

William J. Stanton mengemukakan pengertian pemasaran

sepcara lebih luas sebagai berikuot @

"Femasaran adalah suatu sistem total dai  keglatan
bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentu-
kan hsaroa, mempromosikan  dan mendistribusikan
barang dan jasa yang dapat memuaskan kenginan baik
reapda para konsumen saat ini  maupun konsumen
potensial " .

terdasarkan definis di atas, maka dapat ditarik
keeimpulan bahwa antara kegiatan perencansan, harga,

mempromoeikan dan saluran distribusi merupakan satu sama

lain. Dalam hal in asktivitas pemasaran tidalk hamva untuk.

memenuhi  kebutuhan konsumen Yang tslah ada, tetapi jﬁga
dituivkan pada pemenuhan keinginan konsumen potensial,
eehingga pemasaran bukanlah suatu yang bersifat statis
tetapi merupakan spsusatu yang dinamis yang tidak hanya
sampai pada pemenuhan vebutuahn konsumen yang telah ada
akanm tetapi eecara terus mEREFUS berusahba memanuhl
veputuhan dan keinginan EonSUumen .

falam memberikan definisi tentang pemasaran menurut

Winmardi, harus mencakup hal-hal sebagai berikut e

-

SWilliam J. Stanton, Ferineip Femasaran, Terjema-
han Y. Lamarto, Edisl Ketujuh, Jakarta : Erlangga, 1989,
hal., 7.
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"y . Menvoroti fungsi dasar daripada marketing.
2. Menekankan kepuasan konsumen sebagai sasaran

yang didambakan.

A

Menekankan cara pendekatan manajerial yang
terintergrasi guna melaksanakan tugas—tugas
marketing modern, disamping itu perusahaan Yyang
bersangkutan dapat berkesempatan untuk mencapai
laba."ﬁ

Memang barus diakuil bahwa defenisi yang tidak
memenuhi kriteria di atas, akan kehilangan sifat pokoknya
sgbagai definsi pemasaran.

Dari berbagai definisi yang telah diuraikan di atas,
pada umumnya bermaksud bahwa pemasaran adalah suatu
kegiatan yan; dilakukan oleh manusia untuk memenuhl
kebutuhannya.

pengan demikian, dari epjuruh definisi vyang telah
-dikemukakan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Bahwa pemasaran itu merupakan sﬁatu csistem vang
persifat manajemen, ¥ang berarti babwa pemasaran
ity bukan merupakan seijumlah kegiatan saja.s
melainkan merupakan guatu hasil interaksi antar
berbagai kegistan di dalam suatu proses kegiatan
usaha yang dinamis.

=, Sistem keseluruhan dari tindakan perdagangan

——

[ ——

byinardi, Dp. Cit., hal 112 - 113.
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hendaknya berorientasi kepada pasar, karena itu
program pemasaran harus senantiasa diarahkan pada
terciptanya suatu ide tentang produk yang
dibutuhkan atau diinginkan konsumen .

- %. bahwa pemasaran merupakan segala aktivitas yang
menyangkut penciptaan faedah tempat, waktu dan
hak milik, usaha penjualan dan pembelian, rYang
menyangkut pergerakan arus barang dan jasa antara
ssktor produksi dan hak milik, wusaha penjualan
dan pembelian yang menyanghkut pergerakan arus
barang dan jasa antara sektor produksei dan egktor

konsumsi.

%.2. Beberapa Pengertian Tentang Harga

Sebagaimana diketabhui bahwa harga merupakan salah
satu unsur dalam marketing mix Yang tidak kalah
ﬁﬁntingnya dimana harga merupakan nildi suatu produk yang

dinyatakan dalam satuan uang dan merupakan alat

penghubung antara penjual dan pembeli, =ghingga turut

menantukan teprjadinya suatu pembelian atas suatu produk

vang dihasilkan oleh suatu perusahaan dan juga menentukan
dilepaskannya ‘barang tersebut olenh penjual. Dengan
demikian masalah penstapan harga jual haruslah mendapat
perhatian dengan secermat mungkin.

Apabila terjadi penetapan harga Jjual atas suatu
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produk vang kurang tepat akan dapat mempengaruhi
keberhasilan pEMaSaran perusahaan. Dleh karena itu
perusahaan dalam mengambil kebijaksanaan penetapan harga
haruslah diusahakan setepat mungkin atau suatu harga yang
dapat dijangkau oleh para konsumen disamping
pertimbangan keuntungan baik dalam jangka pendek maupun
keuntungan dalam Jjangka panjang. Dalam menghadapi
persaingan harga haruslah berpegang teguh dari prinsip
efisien, karena dengan usaha wuntuk dapat beroperasi
dengan seefisien mungkin, maka perusahaan dapat s=saja
herkembang sekalipun tanpa dibarengl dengan kebijaksanaan
menurunkan harga yang telah ditetapkan.

Suatu- perusahaan dalam mengambil kebijaksanaan
penetap;n harga jual produksinya, biasanya berdasarkan
pada sasaran tartentu atau dengan herdasarkan pada biava
v ang dikeluarkan di dalam memproduksi barang tersebut.
| Untuk Il=bih jelasnysa mengenai apa yang dimaksudkan
dengan harga, maka dapatlah dilihat batasan yang
dikemukakan aoleh beberapa pEnulis berikut ini

AGlex S. Nitisemito mengemukakan definisi tentang
harga sebagal berikut i

"Harga agalah nilail suatu barang/lasa yang diukur
dengan gejumlah uang dimana berdasarkan nilai
rprsebut geseurangfperuﬁahaan bersedia meiegaah;n
barang/jasa yang dimiliki kepada orang lain."”

— -

Talex 5. Mitisemito, De. Cit., hal, 53.
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Definisi ini menunjukkan bahwa kecilnya uang yang harus
dikeluarkan oleh seseorang/perusahaan urtuk memperoleh
suatu barang tergantung kepada resepakatan antara penjusl
dan pembeli, dimana kesepakatan ity dipengaruhi  cleb
haranﬁ!jaaa itu,

Selanjutnya Basu Swastha rengemukakan bahwa 3

"Harga adalah jumlah uang {ditambah beberapa barang
kalau munokin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan
ceiumlah kombinasi daril barang eerta pelayvanannya"

Fendapat di atss menekankan pada jumlah uvang yang@ harus
dikteluarkan pembell untuk mendapatkan atau memiliki
=gsusty barang tertentu. Harga digambarkan pula sebagal
rombinasi darl barang becserts pelayanannya, szbab bisanya
dalam penetspan harca berdasarkan pada suatu Lombinasi
harang SeCara fizik ditambah beberapa jasa lain serta
Leuntunaen Yang dimarapkan.

Kemudian Yorler/amstrong mengemukakan definisi
tentang hargs sebagai berikut @ i

“Harga adalah szjumlah nilai yang ditukarkan kon-
sumen dengan manfaat dari memiliki atau mengounskan
produk atau jacsa ter&abut"?

Begitu pula Marwan Aori  mengemukakan pendapatnya

e e e e e S AR

Prgsu Swastha. Manajemen pEMasaran Modern. Edisi
vedua, Cetakan keempat, Penerbit Liberty. Yagyakarta,
1950, hal. 281.

Senilip Kokler and Bary Armstrong, Frinciple Of
Marketind, Alibanasa W.W. Bakowstun, Jilid Pertama, Ediel
kelims, Cetakan kedua, Fenerbit Intermedia, Jeakarta,
1994, hal. 44%
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tentang harga adalah sebagai berikut @

“Harga adalah suatu nilai tukar untuk manfaat yang
ditimbulkan oleh barang atau Jjasa tertentu bagi
epseorang. Semakin tinggi manfaat Yyang dirasakan
oleh seseorang dari barang atau jasa tertentu, maka
makin tinggi pula alat penukaran yang bersedia
dikorbankannya.”

Dari uraian-uraian di atas dapat ditarik kesimpulan
bahwa harga merupakan persoalan yang penting dalam
pEmasaran, rarena tidak saja menyangkut penjualan
melainkan Jjuga mempengaruhi pembell. Begitu puia harga
sesuatu barang dapat pula mempengaruhi tingkat upah, SeWa
dan laba atas pembay&aran, faktor-faktor produksi {tanah,
tenaga kerja/skill serta modal) .

Program peEnetapan harga pada LLmLmn Yy & merupakan yang
paling mendasar diantara prnqrnmwprngraﬁ laimnya kerena
tiga alasan yaitu

1. Semua produk dan jasa mempuny ai harga. Karenanya

dalam melaksanakan pEMASAran, mangajer harus
memutuskan tentang harga-

=2 . Keputusan tentang hargsa dapat (dan seringkali

harus) dibuat lebih sering daripada keputusan=
keputusan wntuk program lain. Artinya keputusan
tgntang harga dapat dilaksanakan denagan SEeQEra

bila ditentukan lain eleh pemerintahl,

lﬂﬂarwan Asri, Marketing., Cetakan Kedua, Fenerbit dan
Fercetakan AME YEFM, yogyakarta, 1991, hal. S01.
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sedangkan program-program laa up lama untuk
dijalankan.

3. Dari sudut penganggaran {budgeting) harga
merupakan hal yang penting karena keputusan
tentang harga mempunyal dampak terhadap marjin
kontribusi.

Sgbagaimana diketahui bahwa manajer hanya dapat
mempgrkirakan implikasi kemampul abaan dari penggunaan
vang wuntuk program—program lain, Jjika persentase marjin
kontribusi diketahui. Artinya, keputusan tentang harga
akan mempunyai implikasi yang penting bagi jenis—jenis
program 3 periklanan, promosi penjualan, egrta penjualan
. dan distribusi yang dipilih. Sgbagai contoh, harga dapat
ditetapkan relatif tinggi untuk menguatkan citra dan mutu
produk sebagai bagian dari strategi membedakan posisi.
ftau harga ditetapkan relatif rendah guna merangsang
kebutuhan primer atau untuk bersaing secara prontal
dengan para pEsaing. Tetapi apakah peran yang diharapkan
akan dimainkan aleh harga dalam pelaksanaan strategi
pEmasaran. Manajer harus merancang prugrnm—praqram lain
sedemikian rupa hingga prnqramuprugram tersebut cesual
dengan penetapan harga .-

Tetapi terlepas dari pentingnya keputusan tentang
harga, banyak perusahaan yang tidak merencanakan Secara
mendalam keputusan tentang harga produk/jasa mereka.

Sebegitu jauh, para manajer mengambil keputusan tentang

_"H




harga berdasarkan hanya sebhagian dari analisis situasi
(misalnya biaya atau harga dari pesaing). Khususnya, para
manajer seringkall tidak mempertimbangkan seluruh
jnformasi tentang proses pembelian aktau seluruh informasi
rentang ukuran pasar yang tersedia dalam menyusun program
penetapan harga. Selain itu, mereka tidak selalu merinci
peran yang harus dimainkan oleh harga dalam pelaksanaan
strategi pemasaran.

Berdasarkan penjelasan di atas, maka sptiap
perusahaan hendaknya menstapkan harga yang paling tepat
dalam arti yang dapat memberikan keuntungan yang paling
baik, dalam jangka pendek maupun dalam Jjangka panjandg.
Apabila perusahaan dalam menetapkan harga tersebut salah,
maka hal tersebut akan dapat menimbulkan kesulitan dalam
perusahaan dan tidak jarang tindakan vyang keliru itu
dapat menyebabkan kegagalan bagi perusahaan.

Oleh karena itu pentingnya masalah penstapan harga
bagi setiap perusahaan, maka setiap perusahaan hendaknya
mempertimbangkan zsecara matang setiap keputusan yang

diambil.

<.%. Kebijaksanaan Harga

gukses tidaknya suatu perusahaan itu ditentukan aleh
faktor pimpinan yang dimiliki oleh manajer perusahaan itu

karena kualitas gEREDrang pimpinan akan tercermin dalam
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kebijaksansan atsuw policy yang dibuat dalam rangka
percapaian tujuan perusahaan.

Fehijarsanaan adalah su=stu metode penuntun  atau
petuniuk  di dalam pengambilan reputusan. Di samplng itu
eehuah kebijsksanasan dapat menjadi suatu tindakan YAang
Eonkrit, yang harus diikuti bilamana eituasi taktis
menuntutnva, Eehijiaksanaan pemasaran yang ditetapkan ocleh
pErFUs&ENSan sdnlah dimaksudkan untuk menentukan strategl
pemasaran dalam target penjualan dan menghadapi Esaingan
vang &da dipasaran.

¥ebijaksanaan harga (Pricing Pnli:y}- mEnurut
Committe on Frice Determination : “aturan dan prinsip-
prinsip umum  Yang dipergunakan oleh peruaéhaan dalam
pembuatan keputusan mengenal harga, tanpa mamandang
apakah prinsip-prinsip ini secara rasional dapat
diprakiekkan umtuk lingkungan pasar di mana perusahaan
éergenut beruperasi.“ll

Kebiiaksanaan harga muncul oleh karena adanya
Lenyataan bahwa wasil pemetapan harga jual yang telah
didapat dari prosedur hardsa ternyata masih Belum  mamp

mEmeralil s perseoalan tentang hargs.

s L L R = S

llpre., Soemarso e, Pergnan Hargs Fgkok Dalam
Penentuan_ Hargs Jual, Cetekan Fertama, Penerbit Ringka
Cipta, Jakarta, Juri 1990, hal. 19.




Feblilaksanaan harga adalah alat untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan terlebibh dabulu oleh
organisasl. Frasyarat inilah yang meny ebabkan
kebijaksanaan harga tidak dapat dibuat tanpa
memperhatikan  tujuan perusahaan. Untuk itu Joel Dean
peroemukakan  dalam buku Drs. Soemarso &R mengenai

prasyarat-prasyarat untuk kebijakeanaan harga yang baik,

valtu =
"1, ¥ebijaksanaan haraga harus ditujukan untuk
memaksimalkan laba bagli seluruh barang, Yaltu
dengan menciptakan Lombinasi penjualan vang
paling menguntungkan.
2. Egbliaksanaan harga harus ditujukan untuk

keesjahteraan perugahaan dalam jangka paniang.

. KFebijaksanzan harga harus mencakup usaha-usahsa
grtuk menangoulangl situasi peErsaingan w &MY
perbeda dengan anggspan semula.

4. Kebijaksanasn harga harus cukup Tleksibel untuk

.« menjaga-iaga terhsdap perubahan situasi ekonomi.

5. Perlu disediakan Cars vang sictematis dan tidak
dikelompokkan terlebin dahulu  untuk barang=
tharang baru.

&, Hargs—harga untuk menggantlkan glat-alat harus
dikelompoklkan neprdasarkan golongan alat=alat

tersebut menurut jenis dan pahriknya“,iz

nerdssarkan tentang kebiijaksanaan harga, sebaiknya

12pre, Soemarso SR, O0p-Cit.. hal. 19
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pertitik tolak dari satu persatu Jjenis produk dan
berbagai keadaan. apabila disimpulkan, beberapa faktor
yang dijadikan dasar pertimhanqln dalam menciptakan suatu
kebijaksanaan harga adalah =

1. Persaingan ( Competition Y.

. Sifat daripada produk.

= . Hubungan harga antara produk .

4. Tujuan pemasaran.

5. Tingkat diferensiasi produk.

&, Kepemimpinan harga dan stabilisasi harga.

x.4. Faktor—faktor yang Harus Dipertimbangkan Dalam

Penetapan Harga

Keputuaan—keputusan yang diambil oleh perusahaan
mengenai harga dipengaruhi aoleh sejumlah pertimbangan
mengenai faktor—faktor intern perusahaan dan lingkungan

ekstern perusahaan.

=.4.1. Faktor Intern

Faktor-faktor intern  yang mempengaruhi keputusan
harga adalah @
3.4.1.,1. Sasaran Femasaran

Sebelum menetapkan hargs, perusahaan Rarus
menetapkan sasaran untuk produk yang skan dipraoduksinya.
Kalaud perusahaan ini telah memilih pasar sasarannya dan

menentukan posisi pasarnya dengan cermat, maka strategi

-—_—-m-u-ﬂnm---------------------.
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bauran peEmMasarannya {Marketing Mix) termasuk harga akan
cukup lancar.

Fada saat yang sama, perusahaan tersebut dapat Jjuga
mempunyai sasaran tambahan yang ingin dicapai. Semak in
jelas perusahaan menetapkan sasaran—Sasarannyas akan

eemakin mudahlah ia menetapkan produk-produknya.

2.4.1.2. Strategl Bauwran Femasaran (Marketing Mix)

Harga hanya merupakan salah satu sarana marketing
mix yang digunakan perusahaan untuk mencapal Sasaran
pemasarannya. Keputusan mengenal harga harus
dikoordinasikan dengan reputusan—keputusan mengenai
desain produk, distribusi, dan promosi untulk membangun
sebuah program pemasaran yang konsisten serta e?qktif.
Keputuﬁan—knputusan wana diambil tentang variabel-
variabel marketing mix lainnya dapat mempengaruhi banyak
reseller dalam menetapkan harganysa. Atau, keputusan untuk
mengembangkan posisi mutu tingol akan berarti bahwa
penjual bersangkutan harus menetapkan harga yang tingoi
agar dapat menutupli biaya v &ang tinggi -

Ferusahaan sErFLNG mengambil keputusan mengenal harga
lebih dahulu, kemudian mendasarkan keputusan mengenai
UnSur marketing mix lainnya pada harga vang akan
ditetapkan itu-

Jadi, dalam  menetapkan harga, pemasar harus

mEmpErtimhlngkaﬂ marketing mix secara keseluruhan.

f
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Jikalau produk itu diposisikan atas dasar faktor=faktor
bukan harga, maka keputusan—keputusan mengenai mutu,
promosi dan distribusi akan sangat mempengaruhi harga.
¥alau harga merupakan sebuah faktor dalam menentukan
posisi, maka harga akan sangat memepengaruhi Eeputusan—
keputusan mengenai unsur-unsur marketing mix lainnya.
Dalam kebanyakan kasus, perusahaan akan mempertimhangkan
Leputusan marketing mix secara bersama—Sama tatkala

mengembangkan program pemasarannya.

%.4.1.3. Biaya

Piaya merupakan l1antainya harga (harga terendah)
yang dapat ditetapkan perusahaan untuk prnduk—prnduknya.
Perusahaan tentu ingin menetapkan suatu harga yang dapat
menutupi biaya untuk memproduksi, mendistribusikan dan
menjual produk reresbut, termasuk suatu tingkat laba yang
wajar atas segala upayanya serta resiko yang dihadapinya.
piaya suatu pEFhanhaan mungkin merupékaﬂ uﬁsur penting
dalam menetapkan harga produknya. Banyak perusahaan
beroperasl untuk menjadi produsen berbiaya rendah dapat
mengtapkan harga wang rendah dan mengakibatkan penjualan
dén laba akan méngalami peninguitan.

Biaya perusahaan terbagi dua macam, yaitu 3

1. Biaya total {Overhead) adalah biaya yang jumlah

totalnya tidak berubahn walaupun produksi atau

hasil penjualan berubah.
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2. Biaya wvariabel adalah biaya berbanding lurus
dengan tingkat produksinya, artinya jumlah
totalnya berubah sejalan dengan perubahan jumlah

gatuan produk-produksinya.

Z.4.1.4, Pertimbangan Organisasional (Organisasi
Fenetapan Harga)

Dalam pertimbangan organisasional, manajemen harus
menetapkan =iapa di dalam organisasi yang bersangkutarn,
yang bertanggung jawab atas penetapan harga. Perusahaan-
perusahaan menangani penetapan harga dengan berbagai
macam cara. Misalnya pada perusshaan kecil seringkali
harga biasanya ditangani oleh manajer devisi atau manajer

line produk.
%.4,.2. Faktor Ekstern

Faktor—faktor ekstern yang mempengaruhi keputusan

tentang harga adalah :
%.4.2.1. Fasar dan Permintaan

Kalau biaya menentukan batas harga terendah, maka
pasar dan permintaan merupakan plafonnya harga (harga
tertinggi), baik konsumen maupun pembeli industrial
membandingkan harga suatu produk dengan atau jasa dengan
manfaat memilikinya, karena itu sebelum menetapkan harga,
pEMaASAr harus memahami hubungan antara harga dan

permintaan terhadap produk atau jasa tersebut.
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Kebijakan penjual dalam mene
sesual dengan jenis pasarnya. Menurut para ahli ekonomi ,
ada empat jenis pasar, masing-masing dengan tantangan

untuk menetapkan harga yang berbeda, yaitu :

1.

2. Pasar persaingan monopolistik

27

berbeda

Fasar persaingan murni

Adalah pasar dimana terdapat banyak penjual dan
pembeli memperdagangkan komiditi yang homogen.
Tidak ada penjual dan pembeli yang mempunyai
pengaruh besar terhadap harga yang tengah ber-
langeung. Pada pasar ini, pembeli dan penjual

adalah pihak yang mengikuti harga (price—taker).

Pasar dimana terdapat banyak pembeli dan penjual
melakukan banyak transaksi pada berbagai macam
harga dan bukan atas suatu harga pasar. ARdanya
berbagai macam harga 4ini disebabkan karena
penjual dapat melakukan penadaran yang berbeda t
kepada pembeli.

Pasar peErsaingan oligopolistik

Suatu pasmar dimana terdapat sedikit ({(beberapal
penjual yang masing-masing sangat peks terhadap
strategi penetapan harga dan strategi pemasaran
dari sesama penjual lainnya. Sedikitnya Jjumlah
jual penjualan pada pasar imi disebabkan
tingginya hambatan untuk memasuki industri yang

bersangkutan, misalnya masalah perizinan.




28

4. Pasar monopoli murni
Yaitu suatu pasar dimana terdapat suatu penjual
tunggal dapat merupakan suatu monopol i
pemerintah, maupun monopoli yang dilakukan oleh

ewasta.
Z.4.2.2. Harga dan Tawaran Fesaing

Faktor ekstern lain yang mempengaruhi keputusan
perusahaan dalam mensetapkan harga adalah produk para
pecaing dan kemungkinan reaksi mereka atas langkah
penetapan harga yang diambil oleh perusahaan. Juga,
strategi penetapan harga perusahaan akan mempengaruhi
gifat persaingan yang akan dihadapinya.

Ferusahaan perlu-méngetahui harga dan mutu produk
yang ditawarkan masing-masing pesaing. Hal ini bisa
ditempubh dalam berbagai cara. FPerusahaan bisa mengirim
orang-orang untuk mengamati dan membanding—-bandingkan

b i

harga serta mutu barang pesaing, atau perusahaan berusaha
memperoleh daftar harga pesaing. Ferusahaan dapat Jjuga
mewawancarai pembeli {user) tentang bagaimans persepsi
mereka dalam menerima harga jual dan kualitas produk
pesaing s
Begitu perusahaan mengetahui dan sadar akan tingkat

jual serta tawaran pesaing, maka perusahaan dapat

harga

memanfaatkan mereka cebagai titik orientasi strategi

harga Jjual cendiri. BEila produk perusahaan ternyata




SEruUpa dengan sebagian besar produk pesaing, mak &
perusahaan harus memasang harga yang mendekati harga jual
pesaing. Bila tidak, jelas perusahaan sendiri yang akan
kehilangan pembeli. Akan tetapi jika produk pesaing lebih
baik daripada produk perusahaan maka perusahaan tidak
akan mampu memasang harga jual yang setingkat dengan
pesaing. Sebaiknya, bila produk perusahaan unggul, jelas
perusahaan dapat menetapkan harga jual yang lebih mahal.
Walaupun demikian, perusahaan toh hanya tetap menyadari
bahwa para pesaingnya mungkin saja merubab tingkat harga
jualnya sebagai reaksi terhadap harga jual perusahaan
sendiri. Fada hakekatnya, perusahaan akan menggunakan
harga jualnya dalam usaha menempatkan produknya di’ pagar,

terhadap tawaran yang diberikan para pesaing.
= 4.2,3. Faktor Estern Lain

Dalam menetapkan harga, perusahaan harus juga
memperhatikan faktor-faktor lain dalam l1ingkungan
ekstern. Sebagai contoh g kondisi ekonomi dapat mempunyai

suatu dampak yang luar biasa terhadap kesfektipan

penetapan harga. Faktor-faktor seperti : inflasi, boom,
resesi, serta tingkat suku bunga sangat mempengaruhi
keputusan mengenai harga, karena faktor-faktor tersebut

mempengaruhi biaya produksi sgbuah produk dan persepsi

Lonsumen terhadap harga serta nilai produk itu.

Ferusahaan bharus mempertimbangkan dampak yang akan
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ditimbulkan harga pokok atas pihak-pihak lain dalam
lingkungannya. Bagaimana reseller bereaksi terhadap
bermacam—-macam harga. Perusahaan menetapkan harga Yang
memberikan kepada reseller, laba yang wajar, meningkatkan
dukungan terhadap mereka dan membantu mereka  untuk
menjual produk secara efektif.

Pemerintah merupakan faktor ekstern penting lainnya
yang mempengaruhi keputusan mengenal penetapan harga.
Femasar perlu mengetahui harga dan menjamin bahwa
kebijakan mereka dalam penetapan harga tidak melanggar

undang=undang -

%.5. Metode Penetapan Harga

Masalash penetapan harga memang merupakan suatu
masalah yvang seringkali dihadapi peErusahaan dalam
melakukan kegiatan pEmMasarannya. Fihak manajemen

perusahaan selalu berusaha agar penetapan harga tersebut
batul-betul efektif dalam mencapai sasaran perusahaan.
Untuk itu, mungkin sangatlah diperlukan suatu
keterampilan khusus dan  Juga didukung oleh faktor
"Experience” yang dimiliki oleh pihak manajer. Kemampuan
urtuk melihat masa datang secara lebih tepat sangat
kebijaksanaan dapat

dituntut dalam bal ini, agar

beradaptasi dengab situasi yang ada.

Disamping recakapan—kecakapan tersebut, kita juga




31

mesti banyak belajar dari beberapa metode dasar yang

telah dikemukakan oleh para ahli dalam bidang pemasaran

selama beberapa dasawarsa terakhir ini. Selain itu metode

penetapan  harga sudah lazim digunakan sebagai patokan

dasar bagl perusahaan di dalam menetapkan harga Jjual

produknya.
Menurut Kotler/frmstrong ada tiga metode wnuwm dalam
pernetapan harga, yeaitu @

“i. Feretapan harga berdasarkan biaya, terdiri dari:

a. Penetapan harga biava plus {Cost—-Plus
Pricing).

b. &nalisis pulang pokok dan penetapan  harga
laha sasaran {(Break—-even Analysis and target
Frofit Fricing).

2. Penetapan hargs berdasarkan persepsi  pembelil

(Perceived-value Fricing).

%, Penetapnan harga berdasarkan parsainoan, terdiri
dari

s. Penetapan harga mEnurut Hérga wang berlaku
(Going Rate Princing)

b. Fengtapan harga dengan penawaran tertutup

(Gesled-bid Pricing)".1®

d. 1. Pensispan harga berdasarkan biaya

i

s. Penstapan harga biaya plus {Cost Flus Pricing)

Metode penetapan harga jual yang paling dasar ialah

S A AR ————.

13philip Kotler and Gary Armstrong, Op.Cit., bhal.

b,
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menambah tingkat keuntungan yang standar pada biava—biaya
yang telah dibebankan pada produk/jasa. Misalnya seorang
yang membeli radioc dari pabrik dengan harga FRp.20.000,-
dan menjualnya sebesar Rp.T70.000,- per buah, dikatakan
memberi imbuban harga/mark up sebesar S0% atas biaya.
Laba kotornya adalah Rp.10.000,- dan  jika  biaya
operasinya adalah Rp.8.000,- untuk setiap radic terjual,
mak a 1?ba bersihnva adalah Rp.2.000,- per buah.

Penetapan harga dengan cara Mark Up ini masih banyak

digunakan dengan beberapa alasan vakni 3

1. Bahwa kebanyakan penjual lebih tahu dengan pasti
mengenai biaya daripada permintaan.

2. Jika s=semua perusahaan dalam industri memakal
metode ini, harga-harga jual akan cenderung Sama
tingginva sshingga persaingan harga bisa
diperkecil.

-+ 3, Banyak orang merasa bahwa pernatapan harga Jjual
dengan Cost Flus ini lebih adil, baik bagi
pembeli maupun bagi penjual.

b. Analisis pulang pokok dan penetapan harga laba sasaran

{Break-even Analysis and Target Pricing)

Metode lain yang berorientasi pada biaya adalah

target profit pricing. Perusahaan mencoba menetapkan

harga Jjual yang diharapkan akan menghasilkan keuntungan

yang menjadi sasarannya.

Metode target pricing ini menggunakan konsep titik
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impas (Break-even), yaitu suatu bagian & menunjukkan

jumlah seluruh biava dan T penjualan v &ng

diharapkannya pada berbagsi tingkat volume penjualan.

ad, 2. Fenetapan harga berdasarkan persepsi pembeli
i Ferceived=value Fricing)

Semakin banvak perusahaan yang menetapkan harga
produl. mereka berdasarkan persepsi nilai produk tersebut.
Fenetapan harga berdasarkan percepsl fnilai menogunakan
- persepsi  pembeli atas nilai, bukan atas bDiaya penjual .
eebagai kunci penetapan harga produk perusabhaan
mengounakan variabel-variabel non harga dalam marketing
mix untuk membentuk nilai persepsi pada ingatan pembeli.
Harga ditetapkan untuk mengimbangl persepsi nilai.-

Metode ini sangat sesuai dengan pola pikir modern
mengenai penempstan produk. Setiap perusahaan semestinya
mengebangkan suatu konsep produk untuk target suatu pasar
terntentu dengan  pErgncanasn kualitas dan harga yang
matarg. Femudian mereka menohitung perkiraan Jumlah
produk yang bDisk dijual pada tingkat harga tersebut.

Misalkan ada bermacam—macam harga vyang ditetapkan
olet berbagal Fumah makan uniuk jenis makanan/minuman
vang Eama. georang kosumen membeli secangkir kopi dan
cepetong  kue dengan harga % 1,23 di toko serba ada,

sebesar g o.00 untuk barang yang Sama, i e

makan sSederbans, ¢ T,590 di bedai kopi hotel, £ 5,00 untuk




layanan di kamar hotel. Masing-masing pengusaha dapat
menaikkan harga karena adanya nilai tambah  menurut
suasana tempat.

Salah satu masalah yang merupakan kunci dalam
perceived—value pricing ini ialah menentukan secara tepat
persepsi pasar pada nilai-nilai produk. Penjual vyang
terlalu menganggap tinggi nilai produknya akan memasang
harga terlalu tinggi pula. Atau sebaliknya rilai produk
vang dianggap terlalu rendah akan diberi harga terlalu
rendah pula. Untuk itu diperlukan suatu riset pasar untuws
melihat sendiri persepsi pasar atas nilai sesungguhnya,
sehingga nantinya bisa digunakan sebagai petunjuk

penetapan harga yang efektif.
ad. I. Penetapan harga berdasarkan persaingan

a. Penstapan harga menurut harga yang berlaku (Going =
rate Pricing)

Dalam penetapan harga berdasarkan tingkat harga yang

berlaku, perusahaan menetapkan harga produknya terutama

berdacsarkan pada harga produk  pesaing, dan kurang

memperhatikan biaya atau permintaan sendiri. Ferusahaan

dapat menetapkan harga yang Sama, lebih tinggi, atau
lebih murah dari pesaingnya. Fada industri oligopolistik

yang menjual komoditi sepertl baja, biasanya menetapkan

harga yang Sama, perusahaan kecil biasanya mengikuti =aja

jejak pemuka pasar.- Ferusahaan kecil akan menyesuaikan
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harga produknya kalau pemuka pasar mengubah harga
produknya. Ferusahaan kecil tidak memperhatikan perubsahan
permintaan dan biayvanva sendiri.

Fenetapan harga berdasarkan harga vyang berlaku,
sangat populer. Pada keadsan biaya sulit diukur, atau
persaingan tidak menentu, banyak perusahaan merasa harga
yang sedang berlaku ini merupakan pemecahan yang ballk.
Harga yang berlaku mencerminkan kebijakan kolektif dalam
industri vang menyangkut harga yang akan menghasilkan
laba vang ctukup baik. Harga yang berlaku mencerminkan
kebijakan kolektif dalam industri vang menyangkut harga
vang akan menghasilkan laba yang cukup baik. Mereka
menganggap bahwa berpegang pada harga yang sedang berlaku
zkan menghindari pe;ang harga vang rusak.

b. Peretapan harga dengan penawaran tertutup (Sealed=bid
Pricing)

Cara penetapan karga yang -perorientasi pada
peraningan  Jjuga banyak digunakan mlah perusahaan  yang
ikut tender agar mendapat pekerisan. Ferusahaan
mendasrkan tingkat harganya lebih pada perkirasn atau
dupaan tentang bagaimana pesaing-pesaingnya akan memasang
harga, perusabasan ingin memenangkan kontrak suatu tender

eghinpga harga jual atau harga penawaran dibuat lebih

cendah daripada yang ditawarkan cleh perusshaan lain.

Mamun demikisn. perusahaan +idak menstapkan harga

dibawsh haroa pokok fEnps merusak posisinya, sebaliknya




wemakin 't]_ﬁﬂ";ﬂi h-ﬂrua Yang ditatapk&nn?a di atas harga

pokok, semakin kecil peluang untuknya memenangkan tender.

3.6. Tujuan Fenetapan Harga

Bila suatu peruszhaan telah menjatuhbkan pilihannya
pada suatu target pazar dengan penetapan harga tertentu
maka strategi bauran pemasarannya, termasuk harga akan
lebih cepat ditentukan, oleh keputusan sebelumnya
mengenal posisl pasar (market Position).

Makin jelas suatu tujuan perusahaan, maka penetapan
harga makin mudah dilakukan. Setiap harga Jjual akan
membawa dampak vyang berbeda-beda pada tujuan yang
berlainan ﬂepérti laba, hasil penjualan dan harga pasar.

Fada wmunvya perusahaan menetapkan  tingkat harga
produknya dengan berbagai tujuan. Sebagaimana dikemukakan
olsh Hasu Swastha bahwa tujuan penetapan harga adalah:

_ "4 . Mendapatkan laba yang makslmiun
2. Mendapatkan pengembalian investasi yang
ditargetkan pengembalian pada penjualan bersih.
3. Mencegah atau mengurangi persaingan.
4. Mempertahankan atau memperbaiki market sharg.t?
ad. 1. Mendapatkan laba maksimum

Tujuan penetapan harga atas dasar menghasilkan

[ e L L .

180 ey swastha, Op,Cit.. hal. 145
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keuntungan vyang setinggi mungkin, merupakan sasaran
yang paling banyak dilakukan oleh perusahaan.

Dalam teori elonomi ataw praktek bisnie, sasaran
seperti ini tidak Jjarang ditemui, i ST hal imi
wangat ditentukan oleh dava beli konsumen atau masyarakat
rerhadap produk yang ditawarkan oleh perusahaan, karena
eemakin besar dava beli konsumen, maka semakin besar pula
kemungkinan bagi perusahaan untuk menetapkan laba yang

maksimum sesual dengan kondisi vang ada.

ad. 2. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditarget-
kan atau pengeambalian pada penjualan bersih.

Harga vyang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan
pula untuk menutup investasi secara heranggur;angsur,
Dan vang dipakai untuk mengembalikan investasi hanya
bica diambilkan dari laba perusahasan, dan
laba hanya bisa diperoleh bilamana harga Jjual lebih

-

besar dari jumlah biaya selurubnya.

ad X, Hencegah atau mengurangi persaingan

Tujuan meEncegah stau mengurangi persaingan dapat
dilakukan melalui kebijaksanaan harga. Hal ini dapat di-
ketahui bilamana para penjualan menawarkan produk  dengan
haroa yang sama. Dleh karena itu persaingan hanya mungkin

dilakukan tanpa melalui kebijaksanaan harga, tetapl
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dengan service lain. Persaingan ini disebut persaingan

bukan harga (Non Parice Competition).

ad. 4. Mepertahankan atau memperbaiki market share

Meperbaiki market share hanya mungkin dilaksanakan

bilamana kemampuan dan kapasitas produksil perusahaan
masih cukup longgar, disamping juga kemampuan di bidang
lain seperti bidang kemampuan dan kapasitas produksi
perusahaan masih cukup longgar, disamping juga kEmampuan
di bidang lain seperti bidang pemasaran, keuangan, dan
ssbagainya. Dalam bhal ini harga merupakan Tfaktor yang
penting. Bagi perusahaan kecil yang mempunyai kemampuan
sangat terbatas, biasanya penentuan harga ditujukan untuk
sekedar mempertahankan market share kurang diutamakan,
lebih—lebih apabila persaingan sangat ketat.
Sedangkan menurut 5. H. Rewoldt, J.D. Scott dan M.R.
Warshair bahwa sasaran penetapan harg; ada lima, vakni =
»1, Penetapan harga untuk mencapai suvatu target
pengembalian atas investasi (Return of
Invesment).
-~ gtabilisasi harga dalam margin.
=. Penetapan harga untuk mencapai suatu target
pangsa pasar (market share].

4, Penetapan harga untuk mengatasi atau mencegah

persalngan.
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q
%+ Fenetapan harga untuk memaksimumkan laha."lﬁ

Selsnjutrya menurut Fhilip Ketler, tujuan utama
peretapan hargs ada empat, vaitu i
"1. Bertahan hidup

2. Maksimalisasi laba jangka pendek
<« Unggul dalam bagian pasar

4, Unggul dalam bagian kualitas produk.*l9
gd. 1. Bertahaso hidup

Ferusahaan memutuskan bahwa hidup &skan dijadikan
sebagal tujuan vtamanya, bila menghadapi kapasitas yang
berlebih, pErsalingan vang gencar, atau perubahan
keinginan konsumen. Agar pabrik bisa terus memproduksi
serta persedizan terus berputar, maka perusahaan harus
memasang harga Jjual yano rendah dengan  harapan bahwa
pasar akan peka terhadap harga. Dalam Rhal mampu bertahan
umtuk  hidup dianggap memliki arti  yang ilebih besar
daripada jumlah keuntungan. -k

s, 2. Memakeimalisasi laba jangka pendek

¥ebanyakan perusahaan menentukan tingkat harga vang

i i D R e e e

i5s., H. Rewoldt, J. D. Seott and W. R.  Warshair,
Antroductio Marketin Managemnent, Alihbahasa A
Hﬁ;?mi p1i, Cetakan ¥edua, FPenerbit Rineka Cipta,

Jakarta, 1991, hal. 1i.
1fi1ip Kotler, Op. Cit., hal. 138
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nantinya akan menghasilkan keuntungan setinggi mungkln,

mereka memperkirakan bahwa permintaan dan biaya ada

hubungannya dengan tngkat harga, dan kemudian memutuskan

gty tingkat harga tertentu yang diharapkan akan

menghasilkan keuntungan maksimal, arus kas sebanyak
mungkin dan tingkat pengembalian atas investasi Yyang
setinggi-tingginya. Dalam banyak hal, perusahaan lebih

menekankan prestasi keuangan jangka pendeknya daripada

jangka panjang.
ad. 3. Unggul dalam bagian pasar

Selain vang telah disebutkan dimuka, perusabhaan—
perusahaan berusaha meraih pasar yang dominan. Mereka
vakin: lhahwa perusahaan yang memiliki bagian pasar
terbesar akan menikmati struktur biaya terendah dan
keuntungan Jjangka panjang yang tinggi. Mereka Berusaha
keras agar bagian pasarnya adalah yang terbesar dengan
jalan mam;;ang harga serendah mungkin. Satu wvariasi lain

dari tujuan bagi patar tadi adalah mencapai bagian pasar

tertentu.
ad. 4. Unggul dalam kualitas produk

Suatu perusahaan mungkin bertujuan untuk menjadi

pEMmimpin, dalam bhal kualitas produk di pasarnya. Fada

LUTILLMN Y & perusahaan seperti ini menetapkan harga yang

tinggi @agar bisa menutup tingginya biaya penelitian dan

pengembangan serta biaya lain untuk menghasilkan miatu
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produk yang tinggi.

Dengan menyimak ketiga pendapat ahli tersebut di

atas, maka dapat disimpulkan bahwa tujuan penetapan harga

jual tidak jauh berbeda antara satu dengan lainnya. Dari

keseluruhan pendapat tersebut, merupakan tujuan umum

perusahaan dalam menetapkan harga jual untuk satu Jjenis

barang/jasa yang dihasilkannvya.

X.7. Pengaruh Harga Terhadap Market Share

Untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup
perusabaan, maka perusahaan tersebut harus mampu
meningkatkan penjualannya atau mengadakan perluasan
usaha, maka di dalam menetapkan harga suatu " produk
manajemen perusahaan melakukan penelitian secara cermat
dan teliti terlebih dahulu sebab masalah harga yang
ditetapkan sangat menentukan keberhasilan suatu
perusahaan.

Dengan adanya kebijaksanaan penetapan harga Jjual
vang ditetapkan, apakah dapat menunjang market share yang
dicapai dalam suatu periode tertentu. Maksud EE:EEEEF

i

ket ehare di sini adalah persentase penjualan
- _‘._,_-— _'_,_.—'_
marke share —_—

i —

j industri.
ri I"l..tha ﬂE‘I‘l_‘,ILIE.].-‘:tI'I in r
haan dari kEEE‘IU =
PEruSs n

. Market share dapat dirumuskan dalam persamaan
ar

sebagai perikut i
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Total penjualan perusahaan

"Market Share = « 1o0mt?

Total penjualan industri
Adapun market share vang dicapai perusahaan adalah
mﬁrup_akaﬂr u'l-:ulr'an keberhasilan kegliatan pEMASEran
perusahaan pads umumnya dalam mencapai sasaran dan tujuan

perusahaan.

| ! . 2B,
17ppilip Kotler, QE. Cit., hal




BAB 1V

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1. Sejarah Singkat Perusahaan

Ferusahaan ifi adalah sebuah pamgahaan Ferceroan

Terbatas (PT) dengan nama FPT. Papan Lestari wang
berlokasi di Jalan Veteran Selatan Ujungpandang, vyang
kegistannys bergerak di bidang perumahan. Sebagai sebuah
perusahaan perumahan, maka PT. Fapan Lestari berusaha
memenuhi keinginan konsumen dengan menciptakan perumahan-
peErumahan yang harganya terjangkau oleh konsumen .
Disamping itu jugs membantu pemerintabh di dalam memenuhi
keinginan kKonsumen untuk mendapatkan rumah wvang lavak
hurt .

FT. FPapan Lestari didirikan pada hari Sabtu tanggal
21 Pebruari 1988 wvang berdasarkan akte notaris e
Dumanauw, SH. Nomor 2T dengan atas nama Tuan Abdullah
famanq, Tuan Haji Svamsuddin, Tuan Ir. Alwi Syam dan Tuan
Muis Svam, yang disahkan oleh Menteri Kehakiman R1 Nomor
C2-7544.HT,.01.01.TH B9 tanggal 15 Agustus 1989 sebsagal

zkte pendirian perusahasn yvang berkedudukan gi

Uijungpandanag.

Sejak tahun 1589 perusahaan ini telah merealisasikan

beberapa unit rumah, pada waktu itu bernama FT. Fanca

Fratamas Arta. Sejak ity puls telah menjadi mitra kerja

dengan PT. BTH Cabang Wiung Fandang. Tetapi setelah dus

{3
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tahun berjalan, maka namanya diganti menjadi PT. Papan

Lestari sehingga saat ini,

FTI F'qulElﬂ LEE.t.i.I‘i SEjﬁk_ herﬂirih,’,a hil‘ll:_]l;.‘:\ E.E\at _i_l'i.i.

mengalami  perkembangan yang cukup pesat. Hal ini dapat
1ilihit dengan meningkatnya jumlah penjualan dari tahun
ke tahun. Setiap produk vang dipasarksn semua terjual

habis bahkan jaubh=jauh sebelum pembangunan dilaksanakan
sudah banyak permintaan dari calon pembeli dan sudah
banyak pula vang membavar panjar atau tanda jadi.

Selain produk perumahan vyang dipasarkan, Juga
menyediakan lokasi siap bangun ({(tanah kapling), yang
dimiliki denganm cara cash maupun kredit wuntuk memudabkan
para user untuk mendapatkan lokasi pembangunan pErﬁmahan.

Produk perumahan yang dihasilkan FT. Fapan Lestari
sampai dewasa ini masih dalam lingkungan Sulawesi

Selatan. Tetapi telah merencanakan pembangunan perumahan

di luar Sulawesi Selatan seperti : Falu, Manado, Dili

Timor Timur dan Kalimantan Timur .
Adapun contoh pengalaman dari pembangunan produk

perusahaan yang telah dilaksanakan oleh PT. Papan Lestari

maupun yang sementara berlangsung adalah @

a. Proyek KFR-BTN sebagai developer di perumahan  AnRdi
Tonre Fermal.

b. Provek perumahan BTN di Kabupaten Dati Il Gowa yang

dikenal dengan nama Gowa Lestari.
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c. Froyek  perumahan  KFR-BTN cebagai developer Oi

perumahan Maroe Lestari,

4.2. Struktur Organisaei

Salah satu bagian yang penting bagi suatu perusahaan
agar perusahaan tersebut dapat berjalan sesuai Yyang
diharapkan adalah struktur oraganisasi yang baik.

Sebelum penulis  menguraikan  tentang  struktur
prganisasi perusabaan, maka terlebih dahulu perulis
menguraikan tentang pengertian struktur organisasi.

Menurut James D. Morney dalam bukunya "The Frinciple
of Organization” sebagaimana yeng dikutip oleh Sarwoto,
prganisasi didefinisikan sebagai berikut :

"Tha form of %uman sssociation for the attaiment qf

s common purpose (bentuk setiap kerjasama manusia
urntuk pencapain tjuan bersama)”.”

Dari definisi di atas mengandung penoertian bahwa
setiap motif vang merdorong ke arah uJsaha kerjasama
;anuﬁia selalu menjelmakan diri dalam bentuk orgnisasi,
namun Fal ini tidak berarti bahwa setiap bentuk kerjasama
mEnUSis untuk peEncapaian tujuan bersama adalah

organisasi, mengingat terdapatnysa berbagal macam  tujuan
= a3

dam motif marusia.

sae

ieggi  dam Manaiemen,
18 Dasar-dasgr Qrganisssl
Cetakan 33??§?’uaenerm Ghalia Indonesia, Jakarta, 1983,
ETaE A - . “ P

hal. 13.
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personil

B mMER i 1
dal CEPEL tujuan vang telah ditetapkan, s=ehingga

struktur organisasi Yang baik dalam menciptakan suasana
yang serasi dan menjamin terjalinnya hubungan kerjasama
yang balk vaitu dengan mengetahui kedudukan dan tanggung
jawab yang harus dipikulnya.

DE‘HQE“ idﬂﬁ'p’ﬁ sStruktur ﬂrganisagi yang baik akan

memudahkan untuk melakukan perkerjaan  karena telah

mengetahul apa yang menjiadi tanggung jawabnya. Fenilaian
baik tidaknya suatu organisazi tergantung pada keadaan
perusahaan itu sendiri atau dengan kata lain struktur
crganisasi merupakan hal yang bereifat dinamis, pembagian
tangoung jawab untuk setiap personil harus jelas séhinqga
tidak tumpang tindih.

Sehubungan dengan hal tersebut di atas, maka
rerusahaan beroperasi dengan suatu %truktur organisasi
vann direncanakan secara sgksama dan didasarkan pada
penentuan tupas dan tanggung Jjawab yang jelas.

fngoota—anggota etaf diseleksi SECara teliti,

dilakeanskan dan dikembangkan agar dapat  memberikan

manaiemen Yang bEFhualitas secara kontinyu dan efektif.

Untuk mencapai maksud tereebut, latihan—latihan darn

seminar—seminar perlu dilakukan oleh manajer FT. Fapan

Lestari mecara keseluruhan atau oleh ahli cari® iuar

prerusahaan.

B i o e i T
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Struktur Organisasi Penting bagi setiap perusahaan

dalam upaya mencapai tujuannya, begitu pula PT. FPapan

Lestari menyusun stryktyr organisasinya sebagai alat

kontrol dalam suatu usaha yang berpedoman pada prinsip
struktur organisasi. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat

pada skema berikut ini

- —

mwr D e TR rEeREE

-y e —

=

i T Y o, il ke [T
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STRU
KTUR PERSONIL PERUSAHAAN
PT. PAPAN LESTARI
DIREKTUR UTAMA KOMISARIS
DIREKTUR
F ]
TEENIK KELANGAM ADMIMISTRASI
| | |
KONSTRUKSI FPEMBUKUAN TaTA USAHA
LOGISTIK KASIR PENJUALAMN

Ujumg Pandang, 12 Juni 1995

FT. FPAFPAN LESTARI

(Abdullah Tawang Syamsuddin)

Direktur Utama

L LT i i repe——

=ggar
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Berdasar
kan  gambar struktur organisasi yang

menggambarkan bE‘bEFapa bagiin yang ada di dalam

perusahaan serta menunjukkan pula hubungan kerja dari

masing=masing, maka selanjutnya akan dikemukskan tentang

tugas, wewenang dan tanggung jawab masing-masing bagian

tersebut, dimana secara cistematis dapat diuraikan

sgbagai berikut :

Rac DRI komisaris sebagai penasehat atau pengawas

perusahaan.

b. Dewan direksi, yang terdiri dari

= Direktur

c. Bagian pelaksana, yvang terdiri dari :
= Teknik
= Eepuangan

= Administrasi
Adapun fungsi tanggung Jjawab dari masing-masing

bagian dalam struktur organisasi FT. Papan Lestari adalah

sebagai berikut =

1. Dewan Komisaris

Mengawasi direksi dalam setiap kegiatan intern

perusahaan serta turut pula memberikan saran dalam

menentukan kebijaksanaan perusahaan.

2. Direktur
policy) serta

- Memimpin dan menentukan kebijaksanaan (
tata tertib perusahaan.

i 15 .
- Bertanggung jawab kepada dewan komisari

1_'_._.....————#-— e o BT el i
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- Bertan .
S9ung jawab tErhnﬂﬂp jalannya perusahaan.
Bagian Teknik
rnoamb Ry
o H langkah ]aﬂgkah kebijaksanaan sebagai

pROJEbAran. dakd PeNQgarisan perusahaan yang telah

ditetapkan,  khususnya bidang teknik. Bagian  ini

terdiri dari :

a. Konstruksi :

Melaksankan, mengevaluasi dan mengawasi kelancaran
tugas—tugas di lapangan tentang pekerjaan provek.

b. Logistik =

Bertanogung jawab dalam bidang operasional lapangan
dan pelaksanaan pekerjsan proyek serta pengadaan

material.
Bagian Keuwangan, terdiri dari

&. Fembukuan &

- Melakukan dan mengatur masalah pembukuan

#

perusahaan.
- Mengevaluasi masalah penggunaan keuangan.

- Mengatur tagihan—-tagihan dan pembayaran utang.

b. Kasir :

- Membuat bukti pengeluaran dan penerimaan uang.

— Membuat bukti penyetoran wang di bank.

Bagian administrasi, terdiri dari 1@

a. Tata Usaha =

Mencatat semua aktivitas penjualan meliputi
= HMen

nurat—surat masuk /keluar.

membuat faktur,

e ol

.
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- Membuat lapp
REran  harian Untuk disetor ke bagian

pembukuan.

b, Fenjualan

- Melakukan penjualan perumahan dan bertanggung jawab

atas penjualan tersebyt ,

- Membuat PErEnCanaan penjualan dan sekaligus

mengkoordinir rencans tersebut.

- Melakukan/mencari tercbosan pada pasar vang baru

serta berusaha meningkatkan market share.

- Mengamati/memonitoring perkembangan pErusahnaan

SALNOan.

- Mambantu pelaksanaan promosi untuk meningkatkan

pemasaran.

4,3, Persaingan dan Lingkungan Femasaran
Fembangunan Yyang telah dilaksanakan dewasa ini
teliah mendorong perktembangan dunia wsaha di neEQara

kita pada  umumnAya dan Eotamadva Hiung Fandarng pada

Khususnya yang saat ini telsh menjadi Kota Metropolitan.

. asta lainnya seperti
Baik pasar pemerintah maupun Dasar i

produssn pedagang  mauvpuh masyarakat pada umumnya
il

i 15 erusahaan
telah mendukung tumbuhnys berhagai Jjenis P

ang jupa ikut
selama 4ni, Salah satu contob perusahaan yang Jug

. Papan Lestari ini.
tumbut sdalsh perusahaan perumahan PT p
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Dalam memasuki pasar, seorang pengambil keputusan
tidak luput untuk memperhitungkan  faktor lingkungannya
dan para saingan dimana itu berada. Pemantavan pasar
cecara kontinyu ataupun berkala merupakan Kkunci agar
perusahaan dapat meningkat ataupuh hertahan pada kondisi
dimana perusahaan dapat bersaing ketat.

Mengenal pemasaran perumahan tidaklah terlalu
berbeda dengan pasar produk lainnya. Lingkungan yang &ada
menunjukkan bahwa semakin bertambahnya Jjumlah penduduk
menyebabkan perusahsan yang bergerak di bildang perumahan
ealing berebut peluang. Berbagai cara digunakan oleh para
pesaing dalam membuat hati konsumen, misalnya. dengn
melakukan kebilaksanaan penjualan sepertl déngan Cara

kredit dan lain-lain.




BAB V

ANALISIS KEBIJAKSANAAN HARGA JUAL PERUMAHAN

PADA PT. PAPAN LESTARI UJUNGPANDANG

B A T S e ]

5.1. Perkembangan Penjualan t

SRDAGEIAA diketahui bahwa FT. Fapan Lestari ;

yjungpandang semenjak berdirinya telah melakukan usaha :
pembangunan perumahan, namun masih tahap perkembangannya,
terutama dalam hal pemasaran hasil pembangunan perumahan

yang selama ini dilakukan di beberapa lokasi, seperti di

Kabupaten Gowa dan di Kabupaten MNaros, termasuk di

)

Kptamadya Ujungpandang.

=

Sglanjutnya da}am kegiatan pembangunan perumahan

B

pada perusahaan’ FT. Fapan Lestari, nampak adanya
kemajuan. Hal ini diegbabkan karena banyaknya peminat

yang datang pada perusahaan pengembang tersebut untuk

mendaftarkan diri guna memperoleh rumah. Kesemuanya ind
= -

adalah merupakan upaya yang dilakukan pihak perusahaan

dalam pengembangannysa untuk masa yang akan datang.

FPerkembangan yand dicapai dewasa ini, bukan hanya

hersifat membangun produk, akan tetapi Jjuga berusaha

sedapat mungkin nembuat =uatu kebijaksanaan dalam hal

penjualan. Kebijaksanasn tersebut berupa kebilaksanaan

tentang harga.

Selanjutnya dalam perkembangan penjualan parumahan i
a ini, menunjukkan

an Lestari galam |

53 1

__F’

pada perusahaan PT. Fap
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adanya perkembangan yang

bervariasi eebagaimana yang

terlihat pada tabel berikut jni

TABEL 1
PERKEMBANGAN FENJUALAM RUMAH SANGAT SEDERHANA (RSS)
DAN RUMAH SEDERHANA (RS) FADA

FT. PAFAN LESTARI UJUNG PANDANG

(UNIT)
TIPE

TRELIN ¥4 RSS 21 RS 36 RS IB RS  JUMLAH
1991 /1992 - 5 572 = a7
1992/1993 - - 96 - 56
1995/1994 - 36 - - 108
1994/1995 220 - - 19 239
1995/1996 332 10 - 6 378

Sumber : FT. Fapan Lestari Ujung Pandang

Berdasarkan tabel di atas, maka dapat diketahul

.

bahwa penjualan pada FT. Fapan Lestari dari tahun

1091,/1992 =ampai dengan tahun 1985/19946 memperlihatkan

PEFREMDEHQEH wang CLIELLP menggembirahan, hal ini

dikarenakan kebutuhan masyarakat skan Sarana perumahan

semakin meningkat, eelain dari adanya peningkatan juga

mengalami perubahan tipe rumah yang diproduksi oleh

perusahaan rersebut, misalnya pada tahun 1991/1992

perusahaan PT Fapan Lestari mgmprudukﬁi Fumah sederhana
ck -

kemudian pada tahun 199271993

(RS) yakni tipe 21 dan &

— e e — ey




=

nya memproduk
hany = =i RS ripe T% saja. Untuk tahun berikut
ikutnya

tabhu
b N 1993/1994 mulai memproduksi rumah sangat

sederhana  (RSS) dengan tipe 34 dan  untuk  tahun

gelanjutnya hingga tahun 199& memproduksi RS dengan tip
e

i F diman i g .
B i a tipe ini tidak dijumpai pada N -

pengembangan  perumahan yang lain. Pergeseran produksi

rumah tersebut di sebabkan antara lain minat masyarakat

terhadap rumah sangat sederhana (RSS) meningkat pesat.

cementara itu, untuk jenis rumah sederhana tidak terlalu
mengalami  peningkatan, hal ini disebabkan karena
mengalami peningkatan harga yang sangat tinggi dan unsur
penyebabnya adalah biaya komponen perumahan misalnya
harga Semen Yang semakin naik pula. FKemudian ﬁemasuhi
tahun 1995 FPT. Fapan Lestari memasarkan perumahan tipe 38
(RS), hal ini dimaksudkan untuk menarik minat masyarakat

karena tipenya lain dari yang lain, disamping itu pula

untuk menambah keuntungan {profit) bagi perusahaan.

5.2. Analisis Kebijaksanaan Harga Jual

Kata harga sSudah banvak dikenal masyarakat luas

eehabh dalam kehidupan masyarakat modern  telah mengenal

n r entin an
uang. Harga merupakan salah catu wnsur P g yang

arang/jasa. Fada satu
sangat menentukan dalam memasarkan b g/

cisi harga jual produk vand ditetapkan dapat terjangkau
lain merupakan aspek

i isi
oleh konsumens sementara di si

e

E
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San

| vang memerlukan
- T8 5E

pthd Sagalan PErusahaan dalam mEmasarkan
Lian bab kega 1 ka

produknya  banyak dipengaruhi oleh harga Jjual yang

. k - '
ditetapkans UiRh karens 3% PErusahaan harus benar-benar

dapst mempertimbangkan secara teliti dalam perhitungan

terhadap keputusan yang diambi) sehubungan dengan harga

jual barang/jasa. Dengan harga yang ditetapkan diharapkan

dapat memberikan keuntungan pada perueahaan, baik tujuan

jangka pendek maupun jangka panjang dan harga tersebut

dapat diterima oleh konsumen.

Fenetapan harga vang tepat diharapkan permintaan
atas produk perusahaan meningkat, sehingga kelangsungan
hidup perusahaan akan dapat terjamin dan juga akan mampu
menghadapl Saingan. Sehab bagi perusahaan ini  dalam
memasarkan produknya banyak menghadapi saingan.

Dalam menstapkan harga jual produknya, perusahasan
dapat mengambil langkah ke arah terciptanya suatu pedoman

di dalam menentukan harga produkny&- Dengan melihat

biaya-biaya yang telah dikeluarkan yang merupakan harga

pokok produkny &. Penetapan  harga Lidal ek

mempearhitunokan ma=alah biaya darn keuntungan yang hendak

dicapai tetapi masih ada faktor—faktor iain yang tidak

kalah pentingnya ¥ang perlu diperhatikan dalam penetapan
: tikan harga produk

i b
harga jual produk yaitu dengan memperna

pEsEir ang ada di pasaran Penetapan Ya03 barhege
5 ||;!| W

: engaruhi kosumen
ing dapat memp
dengan harga Prﬂd”h pesaing
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untuk  membeli,  melihat konsumen

; begitu peka terhadap
harga vang ditawarkan di

pasar, Ferbedaan tinggi
~endahnya harga terhadap

Produk  sejenis, memberi

pesempatan  kepada konsumen untuk memilih. Harga vyang
tinggi dapat diterima oleh konsumen apabila produk

rarsebut mempunyal kelebihan tersendiri

diﬂ-‘liliki l:']-Eh pr‘DI:!LII-q'_ laj_n_n.?ra {PEEEiﬁg}.

yang tidak

Ferusahaan FT. FPapan Lestari dalam melaksanakan

kegiatan penjualan perumahan setiap saat menunjang

reberhasilan untuk mencapai laba (profit). Usaha tersebut
selalu didasarkan pada konsep pemasaran yang tepat untuk

dapat menentukan pemasaran yang mengarah kepada sasaran
yang dituju.

Frosedur penetapan harga jual‘perumahan vang akan
digunakan adalah dengan menggunakan metode Mark=Up.
Dengan demikian. dalam hal penetapan harga jual dimana
harga penjualan suatu produk ditetapkan dengan Jjalan
menambah syatu prosentase tertentu -yang ditetapkan
;Ehelumnya atas biaya produk dari produk tersebut.

Sebelum mengetahui lebih 1anjut mengenal prosedur

. -
senetapan harga jual perumahan yang berorientasi pacds

= terlebih
biaya dengan menggunakan metode Mark Up, maka arl

: i h
dahulu di ketahui bhiaya produksi yang dikeluarkan o182

] i = Ill:l w
-

i akan jumlah
Berdasarkan perincian tersebut dapat dikemuka

ikut :
16/84 pada tebel 11 sebagal beri
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TABEL 11 B2
19";'!7#*-
JUMLAH EIAYA FISIK DAN NON FI HEUNAN
( KONSTRUKSI) FPER UNIT RSS
TIFE 3&4/84 PADR FT. PAPAN LESTARI
UJUNG FANDANG
N0 U R A I & N JUMLAH (Rp)

i Biaya fisik Bangunan (Konstruksi) 3.405.8656,74

2. Biaya non fieik Bangunan 2,282.109,93

JUHLﬁH 5.687.974,47

Sumber : FT. papan Lestari

Berdasarkan tabel tersebut maka untuk menghitung
harga jual rumah sangat sederhana tipe 34/84 vang berori-
entasi pada biaya produksi dengan metode Mark up merupakan
jumlah profit yang akan ditambahkan pada harga pokok per
unit uwntuk menghasilkan harga jual rumah pada FT. Fapan
Lestari Ujungpandang.

Penggunaan metode cost plus pricing ditentukan oleh
besarnya harga pokok per unit dan Mark Up dimana Mark Up
tersebut merupakan perkalian antara profit marging dengan
harga pokok per unit. Adapun metode cost plus pricing
vang digunakan pada FT. Fapan Lestari dalam menetapkan
harga jual perumahan untuk fenis rumah sangat sederhana
(RSS) tipe Z&4/B4 adalah sebagai berikut 1

Harga jual = Harga pokok per unit + Mark Up

= harga FPokok per unit + (profit % X

harga pokck per unit)




a9

Rp. 5.8
B7.978,87 + (214 ®x 5.687.97&,567)

Rp. 5.687.976,87 4+ 1.194.475, 101

Rp. &.8B2.451,771
(Dibulatkan) = Rp. &.900.000, -
e

{ : _
Jadi harga jual per unit rumah sargat sederhana tipe

&/84 vyang ditetapkan oleh perusahaan PT. Papan Lestari

adalah sebesar Rp. &.F00.000,-.

5,.3. Ramalan Penjualan
Bagi setiap perusahaan, membuat ramalan penjualan

sangatlah besar artinya mengingat bahwa ramalan penijualan

merupakan informasi mengenail besarnva penjualan di masa
yang akan datang, hal ini dapat menjadi masukan untuk
penyusunan rencana produksi dan kegiatan pemasaran yang
skan dilakukan serta mendukung tercapainya volume penjua=
lan vang sesuai dengan penjualan yang telah diperhitungkan

sebelumnya, sebab yang berlebihan akan merupakan pemboro=

=an dan sebaliknya yang kurang akan menyebabkan tidak
dapat memenuhi konsumen (user) yang mana akan berakibat

buruk bagi perusahaan. Salah satu keuntungan yang dipero-

leh perusahaan dengan Famalan penjualan produsen {pengem=

bang) dapat menyesuaikan dengan kemampuan produksi  yang

dilakukan.

FErencanaan produksi yang dilakukan tanpa adanya

j turngkan
suaty alan pEnjualaﬂ' maka tidak akan mgngun ufg

- am :
disusun tersebut hanya

I
perusahaan dan rencana yang

e TR
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bErdagarkaﬁ pimpinan ,
Sehingga cukup besar

Untuk memperoleh gambaran tentang perkembangan

han ada PT. '
peruma p Fapan Lestari Ujungpandang pada masa

jima tahun mendatang, penulis akan menggunakan Least

gquare Method (metode pangkat dua terkecil). Untuk 1ebih

jelasnya maka dibawah inj perhitungan tersebut dapat

disajikan sebagai berikut :

 ——

o,
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TABEL 1171

FERHITUNGAN Fg
RAMALAN F
RUMAH SANGAT SEDERHANA (RES) fﬁi?ﬁ;ﬂg
FT. P4FBN LESTART S

TAHUN X FENJUALAN (v Wy 2
1993/1994 -1 2 -7 1
199471995 0O 229 0 O
1995/19%6 1 252 332 1

Dari tabel tersebut gi atas, maka dapat dihitung

ramalan I:'E'ﬂJLIEl:I.a.n Fumakh 55nq-ﬁt EEdEr‘hana {RSS) tipes 3I&/84

adalah sebagai berikut :

Y = a + hi¥
dimana :
Y = Jumlah peniuvalan vang diramalkan
¥ = Feriode tabun -
a dan b adalah parameter
Untuk menghitung wvariabel a dan b, digunakan

persamaan sebagai berikut :

Ty = pn.a + DEX

I
®
s
+
T
i

ook &

T e -
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dan
EXY = aZX + pzy2

260 = EL'iE - o

o
I

26072
= 130

e hasil Perhitungan dj atas, maka dapat
. a

dihitung ramalan penjualan wntuk lima tahun berikutnya
dengan persamaan sebagai berikut :

Y = & + hY
Y = 208 + 130%

dengan  mengambil  tahun dasar 1994/1995 (X = 0), maka

perhitungan selanjutnya dilihat sebagai berikut i

Tahun 1998671997 1 ¥ = 208 + 130(2)
=208 + 250
FI 448 unit
Tahun 1997/19%8 1 ¥ = 208 + 130(3)
= Z0B 4+ FT0
= 398 unit .

+ 130(4)

=
i

k.
O
m

Tahun 1998/1999
= 208 + 52¢
= 728 unit
Tahun 1999/2000 : ¥ = 208 + 130(3)
= 208 + &50
= B5B unit

Tahun 2000/2001
= 08 + 780

unit

i

s}
m
m

S mr®



Agar lebih terperinci gan mudah dibaca k
» Maka

1 | angka-
angka ramalan penjualan rumah Sangat sederhana (RSE) ti
| ipe
=4/84 yang dibangun oleh pT, Fapan Lestari Uiungpand
pandang

dapat dilihat pada tabe] berikut ini

.

TRBEL 1V

HASIL FERHITUNGAN FERAMAL
AN FENJU
FUMAH SANGAT SEDERHANA (RSS) TIFE gtfgﬂ
FADA PT. PAPAN LESTARI
CUNIT)

TIFE 199&4/1997 1997/1998 1998/1999 1999 /2000 2000/2001

-

I&6/Ba 458 598 728 gsa oER

Dari tabel tersebut, maka dapat dikatakan bahwa
ramalan penjualan perumahan tersebut akan dapat tercapai,
sppanjang TfTaktor=faktor lain tidak mengalami perubahan,
baik dari dalam perusahaan maupun faktor-faktor dari luar
perusahaan itu sendiri seperti kebijaksanaan penjualan

perusahaan maupun faktor-faktor dari luar perusahaan,
e .

peraturan pemerintah, tingkat suku bunga yang berlaku

vang tentunya sangat stabilitas penjualan perusahaan.

S5.4. Analisa Market Share

Setisp perusahaan sangat periu nelakukan analisis

A isi
mengenai market share untuk mengatahul prospek dan pOsSls

mengetahui market share

pasar perusahaan. Dengan

 .usun suatu strategi perusahaan
1=

perusahaan, maka dapat d

) roa strategi
ﬂetﬂrﬂ-ﬂ. mEr‘FEluruh' EEpErtl EtratEgi hEl- U =

i

-l DI
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produk dan lain sebagainy,,

Bﬂgi pimpinah
: PErusahaan Perhatian harus diar bk
ahkan
pada usaha untuk memajukan gan mendoron
9 peningkatan
penjualan.  Untuk itu, oy, ad L
anya imformasi
yang

i kan mak imoi
diperlu ! 8 PImpinan  perusshaan dapat mengambil
moi

keputusan mengenai tindakan-tindakan yang h
arus

dijalankan guna mencapai sasaran dan  tujuan perusaha
an

vang diharapkan.

Dengan pula halnya dengan perusahaan FT. Fapan

Lestari Ujungpandang dalam menjalankan usahanya

membutubkan informasi dan ramalan mengenai perkembangan
permintaan perumahan di Sulawesi Selatan di  masa yang
akan datang. Hal ini dapat diketahui dengan menghitung
market share dengan menggunakan data penjualan industri
{penjualan secara keseluruhan),

Adapun cara (rumus) yang digunakan untuk menghitung
market share adalah :

Total Penjualan FPerusahaan
¥ 100%

Market share = .
Total Fenjualan Industri

dimana total penjualan industri merupakan total pRILTLSLAN

rumah di Sulawesi Selatan.
h
Dengan demikian besarnya market share vyang tela
i berikut 3
dikuacai pleh perusahaan adalah sebagail D



&5

TA
PERHITUNGAN MARKET EHBHEL v

RE
FADA FT. PAFAN LEETQH':Emunan FERUMAHAN

UNG PaNDaNG

e
TAHIN | PENJURLAK PERUNAHAN | PERSENTASE | Penoumcen
PERUMAHAN
. :n:ﬁ}LEErnm KEWAIKAN | DI SULAMES] seia7ey FE:::E:? ;:;ET
(1) {UKIT) i EHE
991 /1892 Bl 1051
. 10,3 N
1992/1993 3402 .
12,5 2
[853/1994 108 5. 045 ok 2 10
12,3 1.3 .
15941995 739 5,757 B T
56,2 wy |
1995/1998 378 B.ad5 §,37

Sumber : = FT. Papan Lestari Ujung Fandang
— DFD REI Sulawesi Selatan
= Data telah diolah

Fada tabel tersebut diatas terlihat bahwa pada tahun
1591/1992 sampai 1993/1994 secara terus menerus mengalami
peningkatan babhkan pada tahun berikutnya yakni 1994/1%%905
prosentase  kenaikan mengalami peningkatan yang sangat

tajam vaitu 121,3%. Akan tetapi pada tahun 1995/19%956

mengalami penurunan sebesar 58,2%. Hal ini disebabkan

karena adanva hambatan—-hambatan yang dialami dalam bidang

pemasarannya dan Jjuga semakin bertambahnya perusahaan

Lngan .
developer yang merupakan perusahaan Saing

Untuk penjualan perumahan di Sulawesi Selatan

j i seperti
Pereentaze renaikannya mengalami fluktuasi, P

. g =
tahun 1991 /1992 campai tahun 1992/ 1973
a

terlihat pada
. v . Kemudian pada tahun

car 227,9
mengalami peningkatan sebesa »




Qv
\%; b6
'.l::-%::
prikutnyd: 27931998 dan 19945900\ "
T PENUruUnan

\asing-masing sebesar 44 4n dan  14,3%. p
LR BAuUrunan  inj

isebabkan karena pada PEriode tahyn terseh
Bbut  terjadi

enaikan harga  baban-bahan pap
SuRan. Akan + .
etapi pada

ahun 1795/19%6 meningkat sebesar 49 o«
BT ina

Sedangkan untuk market

share PT. Papan Lestari

eperti terlihat pada tabe] diatas, mulai dari tahun

|§91/1992 hingga tahun 1993/1994 vakni dari Bs28 % tahun
¥

enjadi 2,7%% kemudian turun lagi menjadi 2,14 %. Hal ini
rerjadi  karena persentase kenaikan penjualan perumahan
=T . Fapan Lestari lebih kecil daripada persentase
cenaikan penjualan perumahan di Sulawesi Selatan.
emudian pada tahun 1994/1995 dan 1995/1996 mengalami
peningkatan masing-masing 4;14% dan 4,375, hal ini
jisebabkan persentase kenaikan penjualan perumahan FT.

Papan Lestari lebih besar daripada persentase kenaikan

# =il

penjualan perumahan di Sulawesi Selatan.

Dengan penurunan markst share tersebut di atas maka

PT. FPapan Lestari dalam menjalankan usahanya  perlu

memperhatikan dan memperbaiki posisi pemasarannya dan

' i
eedapat mungkin mempertahankan market share di masa yang

akan dstang.

Fapan
Urtuk mengetahul market share perusahaan PT P
ang dapat kita lihat

. : E
Lestari pada masa lima +ahun menda

Pada tabel berikut ini




FERHITUNGAN FPERAMALAN £

&7

TABEL y1

ENJUALAN @

FADA FT. raran LESTART ERUMAHAN
UJUNG PanDang
(UNIT)

T AHUMN X FENJUAL AN (Y} ¥ 2 o
1993 / 1994 -1 108

=10
1694 / 1995 0 e i

o
JUMLAH o 725 5 570

Berdasarkan

pada tabel di atas, maka dapat dicari

ilai a dan b sebagai

I.. n.a + bEX

I1. aZX + bEXZ

engan persamaan ini

berikut :

=
=

zY

=Xy

distribusi angka—angka vyang telah

iperoleh pada tabel ¥1I dan hasilnya sebagai berikut :

I. Za % b.0

I11. a.0 +

'‘®Bngan mengetahui parameter

iilai

D&

=]

?1 = g + bA

Y' = 1994/159

=)

b

2 = 241,67 + 139

723

723

241,67

270
270
135

a dan b, maka dapat diperinci

(2]




I

:41:ﬁ? + 270

= 511,&? unit

¥' o= 1997/1998 = 241,47 4 4ae {3y

281,87 + 405
ﬁ4&rﬁ? umit
W o 1??3;1??? = ?4llﬁ?

135 (4
= 241,87 + 540

781,47 unit
Yo o= 19992000

24lhﬁ? L 135 {Ej

241,467 + 475
= 916,567 unit
Y- = Z0O00/S2001

241,67 + 135 (&)
= 241,567 + B10
= 1.051,&67 unit
stuk lebih jelasnva dan mudah dibaca, maka dapat dilihat
ada tabel berikut :
TABEL VII

HASIL FERHITUNGAN PERAMALAN PENJUALAN PERUMAHAN
FADA FPT. PAFAN LESTARI
UJUNG FPANDANG
{UNIT)

=

RaMALAN PENJUALAN FERUMAHAN

TAHUN .
511,47

1994 /7 1997 i i

1997 7 1998 81 .67

1998 / 1999 oLk 67

199 / Z000 {051,687

2000 / 2001

Eumber : Hasil perhitungan



FERHITUNGAN FERAMAL AN

&7 f

TABEL Vi1l

DI SULAWEST SELatay — — UMAHAN .

{DALAM UNITS

— i
"AHUN X FENJUALAN (v) %2
A .Y
991 /1992 - 1.051 4

_i—-ll:j-"
992/1993 =1 3.442 1 % -

—2.442
993/1994 0 2.045 0

¥]

"UMLAH L] 23.95%0 10 17.513

Berdasarkan perhitungan pada tabel di atas, maka

pat dicari nilai a dan

I. n.a + bZX

11. afX + bEX2

ngan persamaan ini
Peroleh pada tab=l X
I. Sa + b.D

oa

&
Il1. a.0 + 10b
10b

b

=]

d

[

Ik

b sebagai berikut :

=Y x

ZXY

istribusi angka-angka yang elah
dan hasilnya sebagai berikut

23.%50
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gan mengetahui Parameter 4 dan p
. Mmak g

apat dicarj

Y = & + bX

V' 1996/1997 = 4790 4 4 ye; = (3)

4790 + s.253 9

10.043,9 yniy
V' 1997/1998 = 4790 + 1,751, (4)
¥

= 4750 + 7.005,2

11.795,2 unit

Y- 1996/1999 = 4790 + 1.751,3 (9)

= 4790 + B.754,5

13.544,5 unit

Y 199%9/2000 4790 + 1.751,3 (&)

4790 + 10.507,8
= 13.297,8 unit

Y- 2000/2001

L[

4790 + 1.751,3 (7)
= 4790 + 12.25%9,1

= 17.049,1 unit

uk lebih jelasnys dan mudah dibaca, maka dapat dilihat

a8 tabel berikut :

. )
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TABEL IX

HASIL FPERHITUNGAN PERAMALAN PENJUALAN PERUMAHAN
DI SULAWESI SEL&TAN

(UNIT)
TAHUN FENJUALAN DI SULAWESI SELATAN
19946/1997 10.043,9
1997 /1998 11.795,2
199E/ 1999 13.544,5
1999/2000 15.297.8
2000/ 2001 . 17.049,1

Sumber : Hasil perhitungan
Dengan melihat hasil perhitungan tersebut di atas,
kita dapat memperoleh gambaran tentang perkiraan
perkembangan penjualan perumahan di Sulawesi Selatan yang

kelihatan dari tahun ke tahun semakin meningkat, maka

dapat diketahui perkembangan market share perusahaan
sebagai berikut :
TABEL X

FERHI TUNGAN FERAMALAN MARKET SHARE
FENJUALAN FERUMAHAN
FT. FPAPAN LESTARI
UJUNG PANDANG
{UNIT)

T A H U N RAMALAN FENJUALAN RAMALAN PENJUALAN REI MARKET

FERUSAHAAN SULAWESI SELATAN SHARE
15996/ 1997 511,47 10.043,9 5,09 %
199771559 eah, &7 11.795,2 5,48 %
1998/ 1999 781,67 13.544,5 5,77 %
1599/ 2000 e14,47 15.297,8 5,99 %
2000/ 2001 1,051,867 17.049,1 6,17 %

Sumber : Tabel VII dan Tabel IX, hasil perhitungan
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Dari hasil DEI"hitU.ﬁﬂﬁﬂ- market sShare PErusahaan pada
oriade 1996/1997 =ampai dengan EID'D!}.-‘E-DM., dapat dilihat

ahwa penjualan perusahaan dibandinqkan dengan penjualan
]

grumahan di Sulawesi Selatan SEtara keseluruhan semakin
I

eningkat dari tabhum ke tahun Yaitu rata-rata sekitar
j

~7 %, di mana pada Perhitungan ini didasarkan pada
.!

rinode sebelumnya. Ini berarti bahwa PErusahaan  mempun-
@

i prospek yang cerah di masa yang akan datang.
&



_ Kesimpulan

perdasarkan uraian-urai
i1an pada bah t
¥

. maka
wlis menarik beberapa

ke |
ESimpulan atas serangkaian

1isis yang telah dikemukakan adalah sebagai b
Brikut

perusahaan  FT. Fapan Lestari merupakan perusah
; aan

perseroan  yang berkantor pusat di  Jalan Veteran

gelatan Ujungpandang, bergerak di bidang pembangunan

perumahan. Ferusahaan ini merupakan salah satu

perusahaan yang tergabung dalam FReal Estate (REI)
cabang BSulawesi Selatan. Melihat aktivitas pemasaran
perumahan memperlihathkan peningkatan dari tahun he
tahun dan khusus rumah sangat sederhana {RS8)
mempunyai prospek yang baik, hal ini terlihat dengan
meningkatnya volume penjualan - semenjak  dibangun

perumahan perumahan jenis RS5.

Ditinjau dari analisis penetapan harga el SEREER

: E : ”
menggunakan metode cost Plus pricing dimana besatrny

rusa Faan

praofit yang diperoleh dianggap cukuP oleh pe

inal rumah
PT. Papan Lestari, gehingda pesarnya harga JH

tipe T4/ 84 adalah (214 ®

= hana {HEE]
angat seder 4500000,

5,97 = Rp.
E*&,E?-g?ﬁ,??jﬁp + FRps 5-&5_-"'-"??1-1'?

Per unit.
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bahwa Ppenjualan PErusahaan g3 Masa wa
YaNg  akan data
. _ n
mengalaml  peningkatan untuk rumap Eangat q
a Sederhang
(RE5). Hal ini hanya dapat dicapaij apabi] k
ﬂ adaan
atau faktor-faktor lain tidap
* Mmengalami PErubah
an,

baik faktor yang berasal dari d
alam perusanaa
T maupun

dari luar perusahaan,

volume Fenjualan fAng  dicapai oleh PErusahaa
n

mengalami peningkatan dari tahun ke tahun seperti
1

terlihat pada tabel ¥, namun dibandingkan dengan

volume penjualan di REI ternvata bahwa market sharenya
mengalami  penurunan  hingga tahun 1993/1994, Tetapi
setelah tahun tersebut, market sharenya sudah mulai
mengalami peningkatan dan termasuk mas=a 1lima tahun
berikutnya Jjuga menunjukkan peningkatan vyang cukup
baik yakni rata-rata 0,27% seperti terlihat pada tabel

¥ , dengan catatan bahwa faktor-faktor lain tidak

mengalami perubahan.

. Saran—saran

: . PT.
Setelah melakukan penelitlaﬁ pada perusahaan

i i beberapa
Jan  Lestari Ujungpandang, penulis memberikan

1 rusahaan
4N untuk dijadikan bahan pertimbangan oleh pe

lagai berikut :



palam menetapkan

Pimpin
sahaan a ’ an
i e mEmpErt1MUan§Pan Pula
i T
persalingan karena haras aktor
2 Jual produk .
ing

pervariasi. Untuk
harga Jual diantara variasi
tersebut.

Menghadapi perkembangan

di masa Yang akan datang dan

kemungklinan meningkatnya jumlah perusahaan perumah
manan

sehingga persaingan semakin meningkat, maka pimpi
pinan

perusahaan sudah harus mempersiapkan suaty strategi
atau langkah-langkah dalam menghadapi keadaan ity.

ﬁigarankan agar perusabaan lebih giat mengikuti
situasi dalam perkembangan lingkungan dunia usaha
terutama yang menyvangkut selera masvarakat. |
Dalam melaksanakan pembangunan perumahan, perusahaan

egbaiknya lebih meningkatkan kualitasnya sehingga

konsumen lebih merasa puas.
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