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KATA PENGANTAR

Assalamu alaikum Wr. Wb

Sebuah perjalanan yang jauh dan ditemani dengan rintangan membuat penulis
harus lebih berserah diridan menyampaikan puji syukur khadirat Allah S.W.T. yang
merupakan penguasa tunggal alam semesta, yang telah memberikan nafas kehidupan
dan -disempurnakan dengan akal sehingga penulis dapat menyelesaikan hasil
kreativitas akal dalam bentuk skripsi sebagai salah satu syarat penyelesaian
akademik. Dan dengan rasa kerinduan dan kerendahan hati penulis menyampaikan
salam dan salawat atas junjungan sang Khalifah Nabi Besar Muhammad Saw. yang
telah memberikan petunjuk arah sebuah peradaban baru untuk mencapai sebuah
pencerahan kehidupan dalam mewujudkan masyarakat madani. Skripsi ini berjudul

' Kontribusi Volume Penjualan Dalam Peninngkatan Pendapatan Karyawan (boﬁus)

pada PT. UnZa Viiolis di kota Makassar.

Idealnya skripsi ini dijadikaan suatu pedoman }-'ang akan membawa kearah
suatu perubahan yang lebib baik. Tetapi dengan keterbatasan dan kekurangan yang
dimiliki penulis dalam menyelesaikan skripsi ini, penulis sadar bahwa didalam
penyelesaiannya sangat penuh dengan ketidak seimbangan terhadap perencanaan
yang telah digariskan oleh penulis. Hal ini disebabkan dengan segala bentuk tirani
masalah yang menghadang proses perjuangan penulis, sehinggah penulis harus

berbenahdiri dan dengan penuh kesabaran serta dengan kemampuan pengetahuan







ABSTRAK

HANDAYANI, 2007. Kontribusi Volume Penjualan Dalam Peninngkatan
Pendapatan Karyawan (bonus) pada PT. UnZa Vitalis di kota Makassar. Fakultas
Ekonomi Universitas Muhammadiyah Makassar.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya kontribusi volume
penjualan dalam upaya peningkatan pendapatan karyawan (bonus) padaa PT. Unza
Vitalis di kota Makassar.

Populasi dalam penelitian ini sekaligus menjadi sampel peneelitian yaifu

* dengan menggunakan ‘data volume penjualan dan pendapatan karyawan (bonus)

selama empat tahun (2007-2010), yang dihitung berdasarkan semester. Untuk
mengumpulkan data dilakukan dengan teknik observasi, wawancara, dan
dokumentasi, sedangkan analisis data yang dilakukan adalah analisis persentase,
untuk mengetahui besarrnya persentase yang diberikan volqme penjualan dalam
peningkatan pendapatan karyawan (bonus) pada PT. Unza Vitalis di kota Makassar.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa volume penjualan terhitung dari tahun
2007-2010 yang disajikan dalam persemesternya memberikan kontribusi yang sangat .
tergolong rendah setiap . tahunnya yakni rata-rata sebesar 11,18%. Berdasarkan
perkembangan yang terjadi pada volume penjualan berfluktuasi atau terjadi
perkembangan yang' naik turun, begitu juga halnya dengan pendapatan karyawan
(bonus). Hasil analisis persentase menunjukkan bahwa volume penjualan
memberikan Kkontribuusi ‘yang sangat rendah dalam peningkatan pendapatan
karyawan (bonus). Berdasarkan hipotesis “ Volume penjualan memberikan kontribusi
sangat rendah dalam peningkatan pendapatan karyawan (bonu) pada PT. Unza Vitalis
di kota Makassar” artinya hipotesis yang diajukan diterima.
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BAB1I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pembangunan pada bidang ekonomi memegang peranan penting dalam
kemajuan suatu bangsa. Hal tesebut terlihat pada pembinaan dan pengembangan
perusahaan, baik yang-didirikan oleh pihak pemerintah menpun swasta. Terbukti
semakin banyak perusahaan yang tumbuk di swatu I;egara, maka semakin

berkembanglah pemvangunan ekonominya,

Dalam melaksanakan kegiatan operasionalnya perusahaan perlue menetapkan
strategi pemasaran, karena diketahui pemasaran adalah hal yang paling menentukan
terlaksananya penjualan suatu produk atau barang, guna meningkatkan volyme

perjualan.

Berdasarkan uraian tersebut volume penjualan adalah merupakan tujuan yang
paling mendasar mengapa kegiatan pemasaran dilakukan. Strategi pemasaran tersebut
dilakukan untuk tetap berkembang atan berdirinya perusahaan di tengah situasi pasar

yang semakin ketat,

Kegiatan pemasaran meliputi Bauran Pemasaran atau Marketing Mix
(produk/product, distribusi/distribution, harga/price, promosi/promotion). Keempat
unsur-unsur pemasaran tersebut juga merupakan faktor yang sangat penting dalam

meningkatkan volume penjualan dan profit yang diharapkan dalam membangun atau







meningkatkan perusahaan. Dalam merencanakan kegiatan pemasaran di mana yang
akan datang, perusahaan sering dihadapkan pada berbagai masalah,

Semua perusahaan khususnya PT. Unza Vitalis di kota Makassar memerlukean
posisi di dalam pasar yang pénuh persaingan terutama dengan perusahaan dari produk
yang sejenis, namus mutu produk yang ditawarkan PT. Unza Vitalis dapat
disandingkan dengan merek atau produk kecamtikan pernsahaan lain seperti
Vitapharm (V: ifva) dafi lain-lain.

Untuk memperoleh posisi di dalam pasar yang penuh persaingan perusahaan
harus memperhatikan produk yang akan dipasarkan, misalnya dari segi jenis produk.
Jenis produk yang akan ditawarkan kepada konsumen sebaiknya memiliki kualitas
yang lebih baik. Pemasar tidak hanya perlu memperhatikan segi kualifas, tapi
~ pengemasan produk yang lebih ba}ik juga perlu diperhatikan, sehingga konsumen
merasa ltertarik sejak pandangan pertama terhadap produk deﬁgan kemasan yang lebih
menarik.

Penentuan harga yang tepat juga mempengaruhi lajunya peningkatan volume
penjualan. Selama harga yang difetapkan cukup pantas dengan produk yang
ditawarkan. Jelasnya betapa pentingnya peranan pemasaran dalam kehidupan dan
perkembangan. Perusahaan baik yang sudah maju maupun yang masih dalam tahap

perkembangan, juga dapat dipengaruhi oleh penetapan harga terhadap produk, tetapi
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mampu atau tidaknya perusahaan merebut peluang besar di pasaran terutama dalam

pencapaian volume penjualan perusahaan tergantung pemasarannya.

Dalam kegiatan pemasaran saluran distibusi juga sangat menentukan, karena
melalui saluran distribusi dapat memperlancar jalannya pemasaran, Melalui saluran
distribusi produk yang ditawarkan dapat sampai ke tangan konsumen. Melalui saluran
distribusi berbagai kegiatan ‘yang dilakukan oleh perusahaan untuk menjadikan
produk dapat diperoieh dan tersedia bagi konsunien. Terdapat tiga aspek pokok yang
betkaitan dengan keputusan tentang distribusi yakni sister transpotrasi perusahaan,

sistem penyimpanan produk, dan pemilihan distribusi.

Dengan promosi menyebabkan informasi barang atan jasa cepat sampai
kepada konsumen, schingga konsumen akan lebih cepat mengetahui produk dari
perusahaan yang melakukan promosi dibanding dengan produk yang tidak melakukan
promosi. Konsumen akan lebih mudah univk mengenali suatu produk dengaﬁ melihat
promosi yang dilakukan oleh produsen. Dengan promosi produsen kepada konsumen
dapat menjalin komunikasi yang lebih baik. Dengan kata lain produsen dapat
berhubungan dengan konsumennya melalui promosi yang dilakukan baik secara

langsung maupun tidak langsung.

Menuju suatu lembaga secara efektif dan efisien haruslah didukung oleh
kualitas sumber daya manusia yang memegang peranan penting dalam terlaksananya

atau berdirinya perusahaan. Dengan kualitas yang dimiliki bukan suatu hal yang tidak







mungkin untuk dapat meningkatkan volume penjualan suatu perusahaan. Cukup
beralasan apabila jalan menghitung tingkat keberhasilan yang telah dicapai suatu
perusahaan memasukkan sumber daya manusia sebagai salah satu faktor pendukung

guna terlaksananya peningkatan volume penjualan yang ingin dicapai.

Untuk menghargaiapa yang telah diberikan sumber daya manusia atau
karyawan, perusahaan perlu memberikan imbalan balas Jasa berupa gaji, tunjangan,

dan _bonus. Apabila karyawan berusaha meningkatkan kualitasnya dengan

‘meningkatkan profit. Dilain pihak dari pemingkatan volume penjualan tersebut

perusahaan tetap dapat berkembang atau berdiri melalui keuntungan yang diperoleh
dan faktor lain seperti pemberian intensif berupa bonus yanghlebih menarik kepada
karyawan dapat pula dilakukan, dengan memperhatikan perlunya menghitung
besarnya kekuatan sumber daya manusia yang dimiliki seperti : kecepatan

mengerjakanpekerjaan, voluine pekerjaan, jam kerja, dan lain-lain,

PT. Upza Vitalis hadir ditengah perkembangan penduduk dan berhasil
menarik perhatian masyarakat dengan memanfaatkan keinginan masyarakat yang
peduli terhadap penampilan dan perawatan tubuh. Perawatan tubuh yang saat ini tidak
hanya disukai oleh kaum waznita dari remaja sampai dewasa saja. Tetapi para pria

pun seakan-akan tidak mau kalah dalam memperhatikan penampilannya.







PT. Unza Vitalis tidak hanya berusaha memuaskan konsumennya di ibu kota,
tetapi produk inipun dapat dinikmati oleh penduduk di seluruh Indonesia, misalnya:
Bandung, Semarang, Surabaya, Bali, Medan, dan Makassar. Untuk Makassar sendiri
wilayah distribusinya antara lain Pangkep, Sidrap, Polman, dan daersh lainnya,
karena telah terdapat kantor PT.Unza Vitalis kota Makassar merupakan perusahaan
yang berpusat di Jakarta yang beralamat di Graha UV, komplek industri dan
pergudangan Semenan Megah Kavling 22, jalan Daan Mogot KM. 17,5 Jakarta Barat
11850 dan bekerjasama dengan perusahaan asing dari Singapura yang bergerak dalam
bidang penjuatan produk kecantikan, dengan memasarkan produknya pada toko atau
pusat perbelanjaan, melalui counter yang dimiliki dengan mempekerjakan beberapa

karyawan yang bekerja berdasarkan target perusahaan,

Untuk memenuhi target volume penjualan yang telah ditetapkan perusahaan
sebelumnya. Perusahaan ini gelalu berusaha memberikan motivasi kepada
karyawannya, salah satunya dengan pemberian bonus seperti FSPS (Field Sales
Prom_otin Supervisor), TL (Team Leader), MD (Merchandiser), BP (Beauty
Promotor), SPG (Sales Promotion Gitl) dan Salesman. PT. Unzz Vitalis di kota
Makassar bergerak dalam bidang penjualan produk; sehingga pendapatan yang
diperoleh karyawan (bonus) berasal dari penjualan karyawan itu sendiri, schingga
semua pihak yang terkait perlu bekerjasama untuk menjaga agar volume penjualan
meningkat, yang secara langsung dapat mempengaruhi jalannya perusahaan juga

pemberian bonus,







Volume penjualan merupakan alat yang penting yang digunakan oleh
perusahaan agar tetap bertahan dalam pasar persaingan dan untuk selanjutnya
diganakan dalam pencapaian sasaran_peningkatan pendapatan karyawan (bomus).
Dengan kata lain meskipun kecepatan mengerjakan pekerjaan , volume pekerjaan,
dan jam kerja yang dimiliki suatu perusahaan sama dengan perusahaan lain tetapi
volume penjualan yang dimiliki berbeda, maka dapat pula menyebabkan perbedaan
pada tingkat pendapatan yang diperoleh karyawan (bonus), Jadi peningkatan volume
pegjualan pada hakikatnya memberikan pengaruh positif terhadap peningkatan
pendapatan karyawan (bonus), namun khususnya untuk perusahaan ini juga
menggunakan waktu pengumpulan laporan sebagai indikator dalam menentukan

pendapatan yang diperoleh karyawan diluar daripada gaji.
B. Rumusan Masalah

Berdasarkan pada uraian latar bclaicang tersebﬁt, maka yang terjadi permasalahan
dalam penelitian ini adalah “Berapa Besar Kontribusi Volume Penjualan Dalam
Peningkatan Pendapatan Karyawan (bonus) pada PT. Unza Viialis di Kota
Makassar?”,

C. Tujuan Pepelitian

Tujuan yang hendak dicapai dari penelitian ini yaitn untuk mengetahui besar
kontribusi volume penjualan dalam peningkatan pendapatan karyawan (bonus) pada

PT. Unza Vitalis di kota Makassar,
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Manfaat Hasil Penelitian
Manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut;

Sebagai bahan informasi untuk perusahaan agar menetapkan suatu kebijakan
dalam pemberian balas jasa kepada karyawan dimasa yang akan datang.
Bagi peneliti, melatih diri dalawm menganalisa data, menelaah suatu kasus dalam

membahas permasalahan suatu perusahaan,

Sebagai bahan referensi bag peneliti dalam mefakukan penelitian yang relevan,







BABHI
TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA PIKIR

A, Tinjauan Pustaka

1. Pengertian Pemasaran

Kegiatan pemasaran dimulai sejak kebutuhan manusia atas barang ataupun
jasa_dan manusia akan berusaha untuk memuaskanuya. Perkembangan taraf hidup
masyarakat menyebabkan semakin kompleksnya persoalan dalam bidang pemasaran.
Pemasaran juga merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mempertahankax_x kelangsungan usahanya atau untuk memperoleh
keuntungan. Dimana pihak konsumen memerlukan pelayanan vang baik sesuai
dengan kebutuhan mereka, sementara pihak produsen dihadapkan pada masalah

volume penjualan. \

Untuk febih memahami lebih jelas arti pemasaran akan dipaparkan oleh ahli
berikut.

Kofler dan Amstrong (2001:7) mengemukakan bahwa : pemasaran adalah suatu
proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa
yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal-balik
produk dan nilai dengan orang Iain.
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Berdasarkan penjelasan tersebut diketahui bahwa pemasaran dapat tercipta
apabila terdapat keinginan atau kebutuhan orang lain. Dengan demikian pemasaran
merupakan fungsi bisnis yang mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan pelanggan
(consumer) menentukan pasar sasaran yang paling dapat dilayani dengan baik oleh

perusahaan, merancang produk atau jasa dan program yang tepat.
2. Kopsep Pemasaran

Terdapat lima konsep pemasaran yang mendasari cara organisasi melakukan kegiatan

pemasaran,

a. Konsep Berwawasan Produksi: Konsep ini merupakan salah satu konsep tertna

yang dianut oleh penjnal juga dijalankan oleh organisasi pelayanan,

Konsep berwawasan produksi berpendapat bahawa konsumen akan memlhh |
produk yang mudah dldapat dan murah harganya. Maanjer organisasi belwawasan
produksi memusatkan perhatiannya untuk mencapai efisiensi produksi yang tinggi

serta cakupan distribusi yang luas.

b. Konsep Berwawasan Produk : Para manajer beranggapan bahwa konsumen akan
menyukai suatu produk yang buatannya baik dan pembeli dapat menilai mutu

dan kinerja produk.
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Konsep berwawasan produk berpendapat bahwa konsumen akan memilih
produk yang menawarkan mutu, kinerja terbaik atau hal-hal inovatif lainnya, Manajer
dalam organisasi berwawasan produk memusatkan perhatian untuk membuat produk

yang lebih baik dan terus menyempurnakannya.

c. Konsep berwawasan Menjual : Konsep berwawasan menjnal merupakan bagian

terkecil dari pemasaran.

Konsep berwawasan menjual berpendapat bahwa kalau konsumen dibiarkan
saja, kensumen tidak akan membeli produk organisasi dalam jumlahyang cukup.

Organisasi harus melakukan usaha penjualan dan proinosi yang agresif.
d. Konsep Berwawasan Pemasaran

Kopsep berwawasan pemasaran berpendapat bahwa kunci untuk sicneapai.
tujuan organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta
memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisicn daripada

saingannya,
3. Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan unsur-unsur dari pemasaran dimana unsur-

unsur tersebut terdiri dari produk, harga, promosi dan distribusi. Keempat komponen

tersebut dikombinasikan agar perusahaan atau produsen dapat melaksanakan tugas
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pemasarannya seefektif mungkin, sehingga akan mencapai peningkatan volume
penjualan.

Mengenai pengertian dari Marketing Mix atan bauran pemasaran berikut
pendapat yang dikemukakan oleh beberapa ahli yang antara lain: menurut Swastha
{2001:42) mengemukakan bahwa : “ Marketing Mix atan bauran pemasaran adalah
kombinasi dari empat unsur atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran

yaitu produk, harga, promosi dan distribusi”,

Sedangkaa menurut Mursid (2003:26) mengemukakan : “ Variabel marketing

mix atau bauran pemasaran secAra lebih detail, yaitu:

1. Product (produk); yang menyangkut pilihan barang atau jasa yang ditawarkan

2. Price (harga); menyangkut tentang penetapan harga jual sesuai dengan kualitas
baxgng atau jasa yang dapat dijangkau oleh konsumen

3. Place (tempat);, menyangkut tentang cara pendistribusian barang atau jasa

sehingga sampai ke tangan konsumen

4. Promotion (promosi); menyangkut pilihan kebijaksanaan promosi yang fepat,

sesuai dengan barang atau jasa yang ditawarkan.

Berdasarkan pendapat tersebut diketahui, bahwa marketing mix atau bauran
pemasaran merupakan sistem pemasaran yang terdiri dari perencanaan produk,

penetapan harga, aktivitas promosi dan serta sistem distribusi.
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4, Volume Penjualan

Penjualan merupakan salah satu kegiatan di dalam pemasaran yang paling tua.
Melalui penjualan produk-produk hasil produksi yang meningkat, volume penjualan
yang diinginkan dapat meningkat pula, sehingga perusahaan dapat memperoleh
melalui karyawannya berdasarkan kemampuan yang dimiliki walaupun dengan tanpa
‘menerapkan  kebijaksanaan ‘penurunan harga. Tingkat, volume penjualan vang

menguntungkan merupakan tujuan utama dari konsep pemasarati.

Menurut Poerwadarminta (1996:142) “Volume adalah isi atan besarnya

benda/ruang”,

Sedangkan Sadeli (2004:4) mengemukakan bahwa: penjualan adalzh suatu
tindakan wntuk menukar barang atau jasa dengan nang dengan cara mempengaruhi
orang lam agar mau memilikim barang yang ditawarkan sehingga kedua belah pihak

mendapatkan keuntungan dan kepuasan,

Berdasarken pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa volume penjualan
adalah besarnya atau banyakﬂya barang atau jasa yang dijual kepada konsumen

melalui proses jual beli.
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5. Pengertian Pendapatan Karyawan

a. Penpgertian Pendapatan Karyawan

Pedapatan merupakan suatu konsep yang mendasar dalam ilmu ekonomi yang
biasanya dinyatakan dalam mentuk pendapatan perkapita, pendapatan akan digunaka
untuk memenuhi kebutuhan yang tidak dapat terhindarkan atau kewajiban-kewajiban
dan mencapai keinginan.  Pendapatan perkapita merupakan barometer untuk

mengukur indeks kesejahteraan yang juga merupakan barometer perckonomian suatu

negara,

Menurut Sukimo (2000:49) “Pendapatan adalah sesuatn yang diperoleh
dengan memberikan kegiatan apapun yang menghasilkan sesuatu yang diterima oleh

penduduk suatu negara®™.

Sedangkan menurut ~pendapat yang dikemukakan oleh Samuclson dan
Nordhous (2001:158) “Pendapatan adalah jumlah keseluruhar uang yang diterima

seseorang atau rumah tangga selama jangka waktu tertentu (biasanya setahun)”.

Pendapatan karyawan terdiri atas kompensasi finansial dan kompensasi non-~

finansial, keduanya dapat diperjélas antara lain sehagai berikut:
1. Gaji

Gaji merupakan salah satu balas jasa yang diberikan perusahaan karena telah

melakukan pekerjaan berdasarkan persetujuan antara penaga kerja dengan
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perusahaan, yang diberikan dengan jaminan yang pasti, baik jumlah maupun waktu
pembayaran.

2. Tunjangan

Tunjangan merupakan balas jasa yang diberikan kepada tenaga kerja diluar
Gari gaji pokoknya untuk menghargai keschatan, keselamatan atau fasilitas tenaga
kerja dari perusahaan yang dinilai berdasarkan jabatan strukiuralnya tenaga keria atau

karyawan dalam suatu perusahaan.
3. Bonus

” Bonus adalah salah satu bentuk pendapatan tenaga kerja yang merupakan
pembrian balas jas; atau penghargaan dari perusahaan berupa vang funsi, yang
diperoleh oleh tenaga kerja karena telak melakukan pekerjaan diluar jam ketja yang
ditentukan dan mampu dicapai atau melebihi target yang ditetapkan oleh perusahaan

tempatnya bekerja,
b. Tenaga Kerja

Tenaga kerja atau sumber daya manusia yang berkualitas merupakan salah
satu faktor dalam produksi yang hares dimiliki oleh setiap lembaga pernsahaan,
karena merekalah yang menyelenggarakan kegiatan dari perusahaan. Tenaga kerja

melakukan kegiatan perusahaan mulai dari produksi hingga barang atan jasa sampai
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ke tamgan konsumen, sehingga konsumen dapat menikmati barang atau jasa yang
diinginkan,

Siswanto (2002:12) mengemukakan bahwa “ Tenaga kerja adalah setiap orang
yang mampu melakukan pekerjaan baik di dalam maupun diluar hubungan kerja,

guna menghasilkan barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan”,

Berdasarkan pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa pendapatan
karyawan adalah balas dan jasa 'yang diperoleh -éetiap tenaga kerja dengan
mengerahkan tenaga dan pikirannya tanpa mepambah atau mengurangi harta yang
dimiliki.

B. Kerangka Pikir

Setiap perusahaan memerlukan posisi di dalam pasaf yang penuh persaingan,
sehingga setiap perusahéan yang tetap ingin berkembang harus mampu menganalisa
kesempatan pasar. Hal tersebut pada dasarnya menimbulkan persaingan yang semaki

ketat dalam menngkatkan volume penjualan untuk peningkatan laba perasahaan.

Apabila volume penjualan meningkat pada akhirnya pendapatan karyawan
{(bonus) meningkat karena volume pekerjaan, jam kerja, dan kecepatan mengerjakan
pekerjaan perusahaan yang ditingkatkan dan terjadi peningkatan produksi, perusahaan
akan berusaha meningkatkan volume penjualan dengan memberikan target penjualan

kepada karyawan, sehingga apabila target yamng ditentukan dapat dicapai oleh
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karyawan yang bersangkutan, maka bonus dapat diperoleh dengan mengacu pada
pethitungan yang telah ditetapkan oleh perusahaan dalam hal ini PT. Unza Vitalis.

Program pemasaran yang efektif’ adalah dengan memadukan seluruh elemen
marketing mix atau bauran pemasaran (produk, harga, distribusi, dan promosi)
menjadikannya suatu program vang terkoordinasi yang dirancang untuk mencapai

fujuan dari pemasaran.

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada kerangka pikir volume penjualan
dalam peningkatan pendapatan karyawan (bonus) pada PT. Unza Vitalis di kota

Makassar berikut.

PT. Unza Vitalis

E h 4
Volume Penjualan Pendapatan Karyawan {bonus)

Rekomendasi

ﬁh

y

»| Analisis Data (persentase)

Hasil Penelitian
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f bﬁ!ma %ﬁfﬁf{ﬂSSAR

Gambar 1. Skema Kerangka Pikir
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D. Hipotesis

Hipotesis merupakan dugaan sementara yang dianggap benar, tetapi masih
memerfukan pembuktian guna menguji kebenarannya, Berdasarkan latar belakang
dan kerangka pikir yang telah diuraikan pada penjelasan sebelumnya, maka yang
menjadi hipotesis dalam penelitian ini yaitu : “ Volume penjualan memberikan

konstribusi yang sangat rendah dalam peningkatan pendapatan karyawan - (bomnus)

pada PT. Unza Vitalis di kota Makassar”.
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BABIIT
METODE PENELITIAN

A. Identifikasi Variabel dan Desain Penelifian

Berdasarkan judul yang diajukan yakni konstribusi volume penjualan dalam
peningkatan pendapatan karyawan (bonus) pada PT. Unza Vitalis di kota Makassar,
maka yang menjadi variabel dalam penelitian ini adalah konstribusi volume penjuatan
dalam upaya peningkatan karyawan, sehingga pada akhirnya akan kembali kepada
peninigkatan volume penjualan itu sendiri. Penelitian ini bersifat deskriptif yang
menggambarkan kedua variabel dengan mengumpulkan data dan informasi yang
dibutuhkann dalam penelitian yang akan dilaksanakan,
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Desain penelitian ini secara sederhana dapat digambarkan sebagai berikut:

PENELITIAN
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Penelitian Lapangan
Kajian Pustaka I
Wawancara
Qbservasi

‘ »| Kontribusi Volume Penjualan i,_

l

Pendapatan Karyawan (Bonus)

Analisis Data

b 4

Laporan Hasil Penelitian

Gambar 2. Skema Desain Penelitian.
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B. Lokasi dan Tipe Penelitian

1. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di kota Makassar yaitu pada PT. Unza Vitalis kota
Makassar. Pertimbangan penulis melakukan penelitian ini pada PT. Unza Vitalis kota
Makassar karena PT. Unza Vitalis kota Makassar merupakan perusahaan yang
memiliki cukap banyak karyawan schingga penulis tertarik untuk meneliti pengaruh

kompensast finansial terhadap kinerja karyawan yang bekerja didalamnya.
2. Tipe Penelitian

Penelitian ini termasuk penelitian deskriptif yang akan memberikan gambaran -
secara menyeluruh dan komprehensif mengenai objek yang diteliti, terutama
mengenai Kontribusi Volume Penjualan Dalam Peningkatan Pendapatan Karyawan

(bonus} pada PT. Unza Vitalis di Kota Makassaf.

C. Jenis dan Sumber Data

1. Jenis Data

Jenis data yang dignnakan dalam penelitian ini adalah pengamatan,

doknmentasi, dan wawancara.
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2. Sumber Data
Adapun sumber data dari penelitian ini adalah:

a) Data primer yaitu data empiris yang diperoleh dari responden berdasarkan hasil
Ppengamatan dan wawancara,

b) Data sekunder yaitu data yang diperoleh melalui studi kepustakaan, referensi-
referensi, dan dokumen-dokumen yang diperoleh dari Iokasi penelitian,

D. Populasi dan Sampel

Menurnt Sugiyono (2004:55), “Populasi adalah objek atau subjek yang
memiliki karasteristik yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian
didapatkan Kkesimpulan”, Berdasarkan penjelasan tersebut',. maka yang menjadi
populasi dalan penelitian ini adalah keseluruhan data penjualan pernsahaan dan data
pendapatan karyawan diluar gaji yaitu berupa bonus pada PT: Uﬁza vitalis di kota
Makagsar periode tahun 2007 sampai dengan tahun 2010 yang dihifung berdasarkan
semester. Data hasil yang digunakan pada penulisan ini adalah fime series, karena
mcnggun.ak’an data:~ berdasark.an. wakiu, sehingga populasi dalam penelitian ini

sekaligus sebagai sampel.

E. Teknik Pengumpulan Data
Untuk memperoleh data atau informasi sebagai bahan analisis dalam
penyusunan hasil penelitian dapat dilakukan dengan teknik pengumpulan data,

Teknik pengumpulan data merupakan pengumpulan baban analisis melalui
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penerimaan data dengan cara menghitungnya, mengukurnya dan kemudian
mencatatoya,

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah:

1. Pengamatan (observasi)

Yaitu melihat secara langsung proses pelaksanaan apa vang hendak diteliti,
pencatatan atau pembukuan oleh bagian administrasi dan umwm pada PT. Unza
Vitalis di kota Makassar.

2. Wawancara (interview)

Teknik ini digunakan untuk mendukung data-data yang diperoleh dari hasil
pengamatan  (observasi). Dalam pelaksanaannya melakukan interview atau
wawancara dengan kepala bagian atau Field Sales Promotion Stiperv-isor (FSPS) PT.
Unza Vitalis di kota Makassar, guna mendapatkan data-data akurat (valid) tentang

perusahaan yang diteliti.
3. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan pelaksanaan pepgwmpulan data dari dokumen-
dokumen atau informasi yang relevan atau sesuai dengan judul yang akan diteliti,
biak yang bersumber dari dalam perusahaan maupun vang bersumber dari
perpustakaan.
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F. Teknik Analisis Data

Untuk mengetahui atau menguji bagaimana tingkat perkembangan volume
penjualan dalam peningkatan pendapatan karyawan pada PT. Unza Vitalis di kota
Makassar dari tahun 2006 sampai dengan 2010, maka dapat diuji dengan cara teknik

analisis data yaitu persentase yang akan digunakan adalah sebagai berikut:

Menurut Sugiyono (2003:83):

%=— %100
TN

Untuk keperivan analisis, maka rumus tersebut diformulasikan sebagai
berikut;

2 %100
N
Dimana;
P : Persentase

K : Konstribusi volume penjualan dalam persen

1 : Total pendapatan karyawan (bonus)periode tertentu

N : Total volume penjualan periode tertentu
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G. Jadwal Penelitian

Dalam proposal rancangan penelitian perlu pula mencantumkan jadwal

pelaksanaan penelitian, yang mencakup:

1. Persiapan, mengurus perizinan, menyusun instrument penelitian selama 2 (dua)
minggt.

2, Pelaksanaan, pengumpulan data, pengelolaan data (klarifikasi dan tabulasi data),
analisis dan penarilan kesimpulan selama 2 (dna) bulan.

3. Penyelesaian, penulisan laporan penelitian, diskusi perbaikan, penggandaan

laporan (skripsi) selama 2 (dua) minggu.
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BABIV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran amum perusahaan

1. Sejarah Singkat Perausahaan

PT. Unza Vitalis didirikan-oleh profesional mudz bemama Billy Hartono
Salim. PT, Unza Vitalis yang dulunya bernama PT. Vitalis Indonesia. PT. Vitalis
Indonesia sendiri didirikan bersama dua perusahaan lainnya. Billy Hartono Salim
pada saat itu mendirikan tipa buah perusahaan yang berada dalam satu kepemilikan
tunggat dengan nama Kosmetik Alam Pesona Mandiri (KAPM) Group. Billy Hartono
Salim mendirikan tiga buah perusahaan yang bergerak dalam bidang kosmetik,yang

saling mendukung perusahaan yang satu dengan yang lainnya.

Ketiga perusahaan tersebut didirikan pada tahun 1997 yang masing-masing
diberi nama PT. Kosmetik Alam Pesona Mandiri (KAPM) yang berfungsi perusahaan
yang mempromosikan produknya, PT. Vitalis Indonesia scbagai perusghaan distribusi

dan yang terakhir adalah PT. Sumber Ayu Indonesia (SAI) scbagai salah satu

.pabrikan (manufakiure).

Pada awal didirikannya perusahaan tersebut telah berkomitmen, dengan
memanfaatkan bahan-bahan alami yang aman uwntuk kulit dan tentn saja sesuai
dengan jenis kulit masyarakat Indonesia dan bersumber dari negeri sendiri, karena

berasal dari negeri sendiri dalam pembuatan produk perawatan tubuh vang dimiliki
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perusahaan mematok harga yang miring untuk setiap jenis produknya. Pada awal
pelunciiran produknya yakni produk lulur mandi yang khusus untuk wanita dewasa
dengan merek “Sumber Ayu”,

Sefring dengan perkembangan yang terjadi ketiga perusahaan melakukan
kegiatan produksi, sehingga setiap perusahaan membutuhkan departemen promosi,
distribusi dan pemasaran senditi, Walaupun ketigd perusahaan fersebut felah
melakukan produksi; promosi, distribusi dan pemasaran tetapi ketiganya tetap berada
dalam satu kepemilikan dengan nama perusahaan PT. KAPM Group dan tetap -

melakukan kerjasama.

Perusahaan ini memproduksi dan memasarkan tujuh jenis produk yang

‘berbeda. Produk tersebut masing-masing dengan merek sebagai berikut:

4. Sumber Ayu
b. Vitalis

¢. Pandan Sart
d Izz

. Doremi

£ Cantique
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Jumlah produk yang ditawarkan oleh PT. Unza Vitalis semakin beragam
detigan produk baru yang kemudian diluncurkan kembali seperti Victoria, Enchaunter
dan Safie Amirah

2. Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi merupakan }cerangka yang mencerminkan pembagian
fungsi wewenang serta hubungan antaré funggsi-fungsi dalam organisasi. Dalam
pendirian suate perusahaan dibutuhkan sekali suatu s;ruktur organisasi, hal ini sangat
penting dalam hal pendelegasian tugas, wewenang dan tanggung jawab dari masing-
masing pihal; yang terkait didalamnya. Untuk mencegah terjadinya kesimpangsiuran

dan kecemburuan dari karyawan.

Struktur organisasi PT. Unza Vitalis Represeniatif Office Makassar dalam
menjalankan aktivitasnya didasarkan pada pembagian tugas dan fungsi-fimgsi
masing-masung yang teriuang dalam bentuk struktur organisasi. Struktur organisasi
mx juga’ diperiukan dalam menjalankan kegiatan-kegiatan perusahaan mulai dari
pimpinan perusahaan sampai pada bawahan, dengan adanya struktur organisais
perusahaan akan dapat berjalan dengan lancar. Adapun struktur organisasi PT. Unza

"Vitalis Makassar dapat digambarkan sebagai berikut:
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‘B.Penyajian Data Hasil Penelitian

1. Analisis Perilaku Konsumen

Scbagai perusahaan yang bergerak dalam distribusi produk kosmetik, baik
perusahazn tersebut besar ataupun kecil masing-masing perlr melakukan pengamatan
terhadap perilaku konsumen melalui penjualan sehari-hari.tetapi pertumbuhan
mengenai besarnya perusabasn dan pasar telah menggeser bamyak keputusan

pemasaran dari kontak langsung dengan para konsumennya.

Untuk dapat memiliki nilai tambah dari para pesaingnya perusahaan harus
memahami atau mf:ngetahui betul tanggapan yang diberikan konsumen terhadap
‘produk, harga, pesan dari iklanyang disampaikan dan sebagainya. Pembelian
‘konsumen terhadap suata produk yang ditawarkan oleh produsen sangat dipengaruhi
oleh beberapa faktor. Faktor-faktor yang mempengarchi konsumen tersebut dapat
berasal dari dalam diri konsmen ataspun berasal dari lingkungan tempat ia berasal.
Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi perilaku konsumendalam melakukan

pembelian yaitu sebagai berikut;
. Faktor Kultur

Dalam faktor kultur setiap perusahaan harus mengetahui betul dan selalu
mencoba untuk lebih jeli dalam melihat setiap pergeseran kultur yang terjadi, aga

dapat inovasi produk yang diinginkan konsumen sesuai kultur yang dimiliki. Faktor
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kuitur adalah faktor penentu paling pokok dari keinginan dan perilakn yang lebih

rendah umumnya yang ditentukan oleh naluri seseorang.
b. Faktor Sosial

Faktor sosial mempengaruhi keinginan konsumen, faktor sosial seperti
kelompok kecil, keluarga, perandan status sosial konsumen juga dapat mempengaruhi

perilaku konsumen.
¢. Faktor Pribadi

Faktor pribadi sangat mempengaruli keputusan seseorang dalam membeli
suatu produk, Faktor pnba;di tersebut memiliki karasteristik seperti wmur, jabatan,

keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri.
«d. Faktor Psikologis

Faktor psikologis seperti motivasi, persepsi belajar, kepercayaan dan sikap
yang mempengaruhi pilihan dalam melakukan pembelian terhadap suatu
produk. pemasar hams ﬁeyakhkm konsumen bahwa produk yang ditawarkan sesuai
dengan yang diinginkan.

Dari beberapa faktor-faktor perilaku atau konsumen tersebut kesemuanya itu
sangat mempengaruhi terjadinya suatu pembelian terhadap produk yang ditawarkan
oleh perusahaan atau pemasar yang dapat meningkatkan penjualan, sehingga secara

ofomatis volume penjualan menjadi meningkat yang pada akhirnya dapat
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memberikan keuntungan terhadap perusahaan dan kemudian dapat memberikan
perkembangan terhadap peruszhaan sesuai dengan tujuan pada awal yang ingin

dicapai.
2. Rekanan Bisnis

PT. Unza Vitalis di kota Makassar berusaha meningkatkan volume penjualan
dengan 111.engg1makan karyawan dan bekerjasama untuk menijalin hubungan baik
dengan Grosir, Supermarket, den Hipermart atan pusat-pusat ﬁerbelanjaan yan
diminati masyakat dan beberapa salon kecantikan. Perusahaan menjalin hubungan
dengan rekanan bisgisnya dengan memperhatikan apakah tempat yang ditujn atan
yang akan menjadi rekanan bisnis dapat menjanjikan produknya dapat menjadi laris

ditempat tersebut.

Rekanan bisnis perusahazn tersebut tidak hanya didalam kota tetapi terdapat
pula rekanan bisnis lainnya di Inar kota: Pinrang, Polman, Sidrap, enrekang, Kolaka,

dan lain-lain,

PT. Unza Vitalis di kota Makassar lebih sering mempercayakan produknya
kepada salesman untuk memantau atau mendistribusikannya, kewilayah-kewilayah
seperti wilayah yang dituju. Dengan kata lain salesman bertanggung jawab penuh

terhadap produk yang hasus didistribusikan.
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Pernsahaan tersebut menempatkan karyawannya pada pusat perbelanjaan

ataupun outlet seperti:

8. Sejahtera Makassar

b. Matahari Makassar Mall

¢. Alfa Makassar

d. Mall Ratu Indah, dan lain-lain

Pusat perbelagjaan tersebut merupakan contoh pusat perbelanjaan  yang
menjadi rekanan bisnis PT. Unza Vitalis yang berada di dalam kota Makassar sendiri.

Pada tempai-tempat tersebut perusahaan sering menempatkan karyawannya untuk

melalukan promosi penjualan tetapi terdapat pula temﬁat yang tidak didukung olek

p‘e‘ngadaan;_ karyawan atau penempatan karyawan.
Untuk  penempatan karyawan pada rekanan bisnisnya perusshaan
smemperhaﬁiian: :

a. Minat masyarakat pada pusat perbelanjaan tersebut sehingpga persahaan tidak
pesle menempatkan karyawannya di sana,

b. Sering berkurangnya barang yang tidak sesuai dengan . pencatatan, sehingga
perusahaan memilih untuk menempatkan karyawannya untuk memantau produk-
produknya.

s¢. Promosi khusus yang dilaksanakan perusahaan, misalnya pada peluncuran produk

baru pada perusahaan.

|
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i Minimnya penjualan produk perusahaan yang diperoleh oleh rekanan bisnis,
sehingga karyawan perlu ditempatkan.

3. Program Kerja

Setiap perusahaan membutubkan program atav rencana kerja, hal tersebut
-petiu dilakukan agar perusahaan dapat memfokuskan pembenahan pada masalah yang

akan atau telah terjadi. Program kerja atau rencana kerja dzpat menghindarkan ‘dari

masalah yang akan terjadi atau meringankan masalah yang sementara dihadapi. -

* Program kerja atau rencana kerja sangat membantu perusshaan baik dalam mencapai

tujuan yang diharapkan atau membangun perusahaan tersebut.

Program kerja atau rencana kerja yang akan dilakukan pernsahaan tersebut

‘seiring dengan peningkatan volumne penjualan antara lain:

a. Pembenahan sistem pengorderan distributor hal ini-dilakukan untuk menghindari

stock barang ang menumpuk di gudang,
b. Mengusahakan agar semua Modern Outlet potensial ditangani langsung oleh

distributor.

©. Penambahan Sales Promotion Girl untuk wilayeh Sulawesi Temggara, untuk

meningkatkan volume penjualannya.

d. Pembenahan data Qutlet distributor.
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Program fersebut dilakukan guna melengkapi kekurangan-kekurangan yang
ada pada PT. Unza Vitalis di kota Makassar, ataupun dapat digunakan sebagai

petunjuk kegiatan apa ang akan dilakukan selanjutnya.

C. Pembahasan

1, Perkembangan Volume Penjualan

Volume penjualan dapat dijadikan sebagai suata tolak vkur dalam melihat
suatt: keberhasilan ang dimiliki oleh sebual perusahaan dan berbagai kegiatan yang
dilakukan dalam perusahsanpun diarahkan untuk meningkatkan volume penjualan.
Agar dapat melihat perkembangan atau posisi yang dimiliki oleh spatu perusahaan,
maka perusahaan tersebut harns melakukan analisis terhadap penjvalan yang juga
berfungsi dalam meningkatkan volume penjualan.

Untuk mengetahui lebih jelasnya mengenai gambaran tentang perkentbangan
volume penjuzlan yang terjadi pada PT. Unza Vitalis di kota Makassar pada tahun
2007 sampat dengan 2010 dapat dilihat pada tabel berikut:







Tabel 2. Pertumbuhan Volume Penjualan pada PT. Unza Vitalis di Kota

Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010
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. Semester

Volume Pertumbuhan Pertumbuhan
Penjualan (Rp) (Rp) (%)

I 1.500.579.450,- - -

I 1.295.677.170,- ~204.902 280 - ~12,12
Il 1.752.177.360,- 456.500.190,- 26.07
v 2. 147.386.200,- 395.208.840,- 17.34
v 2.680.706.350,- 533.320.150,- 22.66
VI 2.858.329.600 - 177.623.250,- 607

VII 3.635.183.440,- 776.853.840,- 2573
VI 3.840.396.560,- 205.213.120,- 5.58
Rata-rata 11.42

Sumber ; Hasil olahan, tahun 2011
Berdasarkan tabel tersebut menunjukkan bagwa volume penjualan yang

diperoleh perusahaan sangat rendah yakni rata-rata 11.42% setiap tahunnya dengan
:perkembangan yang yang berfluktuasi. Hal tersebut terjadi karena kurangnya
koordinasi antara karyawan dengan perusahaan. Perasahaan perlp meningkatkan
koordinasi dengan karyawannya sehingga pepingkatan volume penjualan dapat
terjadi dan pada akhirnya targetpun ‘tercapai.

2. Perkembangan Karyawan dan Bonus

Pendapatan diperlukan oleh setiap tenaga kerja (karyawan) untuk memenuhi
segala kebutuhan. Kebutuhan setiap karyawan dapat berasal dari dalam diri manpun
dari lingkungan sekitar. Dalam hal ini pendapatan karyawan yang dimaksud adalah
pendapatan di luar gaji yang diperoleh karyawan dari realisasi sesuai target yang telah
ditentukan (bonus). Karyawan yang bekerja berdasarkan target: FSPS, TL, BP, MD,

SPG dan Salesman. Untuk mengetahui lebih jelasnya mengenai perkembangan
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karyawan yang terjadi pada PT. Unza Vitalis di kota Makassar dapat dilihat pada

tabel berikut:

Tabel 3. Pertumbuhan SPG dan Bonus Karyawan PT. Unza Vitalis di Kota

Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

‘ Semester

Karyawan Pertumbuhan Bonus Pertumbuhan
| (Orang) (Orang) (Rp) (%)
i 14 - 45.447 000,- -
H 14 0 48.204.250,- -0.06
p113 17 021 51.871.600 - 0.08
v 14 -0.18 56.660.000,- 0.09
A 17 0.21 55.477.500,. 0.05
VI 17 0 63.920.000,- D.08
VI 17 0 69.750.000,- 0.09
VIII 17 0 76.500.000,- | 010
Jumlah 127 471.830.350,-
Rata- 0.07
rata :
Sumber : Hasil olahan, tahun 2011

Berdasarkan tabel tersebut perkembangan karyawar mengalami peningkatan

“yang sangat rendah yakni rata-rata 7% pertahun. Berdasarkan hal tersebut perusahaan

harus terus memperhatikan kemampuan menjual bagi karyawan dam memberikan

pengembangan kemampuan agar perusahaan dapat tetap berdiri, dan pada akhirnya

Perusahaan bisa lebih berkembang dari keuntungan yang diperoieh.
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Tabel 4. Pertumbuhan MD dan Bonus Karyawan PT. Unza Vitalis di Kota
Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

§
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Tabel 5. Pertumbuhan BP dan Bonus Karyawan PT. Unza Vitalis di kota

Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

Semester

Karyawan Pertumbuhan Bonus Pertumbuhan
{Orang) {Orang) %
I 11 - 61.275.000,- -
I 13 0.18 59.680.000,- -0.063
I 12 0.08 63.050.000,- 0.06
v 12 0 66.780.000,- 0.06
A2 i2 0 68.600.000,- . 0.03
VI 12 0 73.825.000,- 0.08
VI 12 0 80.640.000 - 809
VHI 12 0 86.400.000,- 0.07
Jumlzh 95 560.250.000,-
Rata- : 0.05
rata
Sumber: iIasil olahan, tahun 2011

Berdasarkan tabel terlihat bonus yang diperoleh BP Jjuga sangat rendah. Hal

terscbut terjadi karena Bpharus mengcover beberapawilayah yang masik baru dan

belum mengetahui dengan jelas produk yang ditawarkan, yang memerlikan

kemampuan lebih dan berkonsentrasi untuk memperkenalkan produknya. Dalam hal

it perasahaan harus bernsaha menambah jumlah karyawan khususnya BP, sehingga

tugas untuk mendemokan produk dan menjualnya dapat lebih ringan. Perusahaan

Jjuga perlu menetapkan pemberian bonus yang sesuai, schingga karyawan merasa
mendapatkan perhatian dari perusahaan.
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Tabel 6. Pertumbuhan Salesman dan Bonus Karyawan PT. Unza Vitalis dlKota

Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

Semester Karyawan | Pertumbuhan Bonus Pertumbuhan
(Orang-} (Orang) %
1 15 - 69.307.100,- -
i 15 0 66.552.050,- 0.04
I 15 0 72.639.000,- 0.09
1w 15 0 75.750.000,- 0.04
\'4 15 0 78.615.000,~ 0.04
VI i5 0 85.100.000,- -D08
v 15 0 90.720.000,- 0407
VIII 15 0 98.280.000,- 0.08
Jumlah 120 636.963.150,-
Rata- ' 0.05
rata
Sumber: Hasil olahan, tahun 2011

Pertumbuhan bonus Salesman sangat rendah peningkatannya, hal ini

«disebabkan karena melakukan tugas ganda. Salesman ini berjualan sekaligus

mengantar, oleh karena itu salesman harus berusaha untuk meningkatkan kinerjanya

dan bomus yang diperolehpun dapat lebih baik. Perusahaan pun harus lebih jeli

memperhatikan  kemampuan karyawannya dan pemberian intensif, sehingga

karyawan terpicu untuk meningkatkan penjualan, -
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Tabel 7. Pertumbuhan T1, dan Bonus Karyawan PT. Unza Vitalis di Kota
Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

Semester Karyawan | Pertumbuhan Bonus Pertumbuhan
(Orang) (Orang) %
I 1 - 7.700.000,- -
i 1 0 7.357.500.- -0.04
I 1 0 8.000.000.- 0.09
v 1 0 8.525.000,- . 0.07
v 1 0 9.000.000,~ 0.06
VI 1 0 9.845.000 - 0.09
vl 1 o - 10.200.000 - Q04
VIIE 1 0 10.710.000,- 0.05
Jumlah - 3 . 71,337.500,~
Rata-rata _ . 0.04
Sumber: Hasil olahan, tahun 2011

Berdasarkan tabel terlihat bonus yang diperoleh TL sangat rendahk dan
‘merupakan yang terendah dibanding karyawan lainnya. Hal tersebut disebabkan
‘banyaknya karyawan yang harps diawasi atau tanggung jawab yang dipegangnya
terlalu tinggi sehingga kegiatan penjualan yang ia lakukan kurang maksimal. Dalam
hal ini perusahaan perlu melakukan penambahan TL paling asisten untuk membantu
pelaksanaan tgas pengawasaunya, agar pelaksanaan pengawasan dan kegiatan

penjualanpnn berjaltan lancar,
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Tabel 8. Pertumbuhan FSPS dan Bonus Karyawan PT. Unza Vitalis di Kota

Mzkassar Berdasarkan Semester Tzhun 2007-2010

Semester

Karyawan | Pertumbuhan Bonus Pertumbuhan
(Orang) (Orang) %
I 1 - 9.375.000,- -

H 1 0 9.250.600,- -0.01

II 1 0 9.960.000,- 0.08

v 1 0 10.605.000,- 0.07

Vv 1 0 11.400.000 - 007

VI i ] 12.430.000,- -0.09

VII 1 0 13.230.000 - 006

vii i 0 14.490.000,- 0.10

Jumlah 8 90.740.000,-

Rata-rata 0.06

Samber: Hasil olahan, tahun 2011

Bonus yang diperolech FSPS terlihat sama dengan yang lainnya yakni sangat

rendah, hal ini terjadi karena volume penjualan yang tidak pernah memperoleh target

yang telah ditentukan sehingga pemberian intensifpun oleh perusahazan sangat rendah.

Dalam hal ini pemberian pelatihan guna pengembangan kemampnan perin dilakuan,

schingga karyawan dan perusahaan merasakan keuntungannya, Perusahaan harus

memperhatikan betsl kemampuan karyawan sebelum menetapkan tarpet.

Untuk melihat ichih jelasnya mengenai perkembangan pendapatan karyawan

yang ferjadi pada PT. Unza Vitalis di kota Makessar, berdasarkan Semester Tahun

2007 sampai dengan 2010 dapat dilihat dengan memperhatikan pada tabel berikut;
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Tabel 9. Rekapitulasi Pertumbuhan Bonus Karyawan PT, Unza Vitalis di Kota
Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

Semester Karyawan | Pertumbuhan Bonus Pertumbuhan
(Orang) (Orang) %
I 40 - 211.104.100,- -
H 42 5.7 210.480.200,- -0.003
m 46 10,81 226.417.300,- 0.08
v 42 9.76 240.705.000,- 0.06
v 46 10.81 251.032.500,- 0.07
VI 46 0 270.200.000,- 0408
Vil 46 0 290.947.500 - 008
YIII 46 0 315.360.000,- 0.09
Jumlah 404 2.016.246.600,-
_Rata-rata 17.57 0.05
Sumber: Hasil olahan, tahun 2011

‘ Berdasarkan tabel tersebut, maka diketahui perkembangan
yang trjadi tahun 2007-2010, setiap semesterny juga berfluktuasi dengan rata-rata
sebesar 5%. Hal tersebut juga terlihat pada tabel perkembangan volume penjualan
sebelumnya yaﬁg disebabkan karena kemampuan dan kesungguhan menjual yang
dimiliki karyawan menm sehingga perusahaan perlu meningkatkan kemampuan
dan kesungguban tersebut dengan memberikan rangsangan misalnya berupa bonus

yang lebih baik.
3. Kontribusi Volame Penjualan

Kontribusi volume penjualan disini adalah besarnya sumbangan yang
diberikan volume penjualan kepada karyawan. Kontribusi volume penjualan ini
diberikan tidek begitu saja, karyawan harus menjual produk perusahaan untuk

mendapatkan imbalan ata produk yang berhasil dijualnya.







-
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Untuk mengetahui berapa besar kontribusi volume penjualan dalam bonus
karyawan dapat dilihat dengan menggunakan perhitungan seperti berikut:

1. Semester I

K= o578 480,210
= 14.07%
2. Semester IT
210.480.200,—

=1295.677.170,—~ 100

=16.24%
3. Semester IiT

_ 226417300, -

= 1.752.177.360,— 100

K

=12.92%
4, Semester IV

240.705.000, —

® = 3.147386.200,—* 100

=1121%
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5. Semester V

_ 251032500,
~ 2.680.706.350,— "

100

=036%

Semester

R — [ )
YA <95
l \\s‘ "\D)

= \/
2
2,40 PN

7\
%) 7 Ul \, .
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Tabel 10. Kontribusi Volume Penjualan Terhadap Bbonus Karyawan PT. Unza
Vitalis di Kota Makassar Berdasarkan Semester Tahun 2007-2010

Semester Volume Penjualan Bonus Kontribusi

(Rp) (Rp) (%)
I 1.500.579.450,- 211.104.100,- 14.07
It 1.295.677.170,- 210.480.200,- 16.24

H 1.752.177.360,- 226.417.300,- 12.92

v 2. 147.386.200.- 240.705.000,- 11.21

A’ 2.680.706.350,- 251.932.500,- 9.36

VI 2.858,329.600,- 270.200.000.- 845
ViI 3.635.183.440,- 290.947.500. - 800
VII 3.840.396.560,- 315.360.000,- 8.21
Rata-rata 11.18

Sumber: Hasil olaban, tahun 2011

Berdasarkan data volume penjualan dan pendapatan (bonus) tersebut

diketahui pada tahun 2007 sampai dengan tahun 2010 yang disajikan dalam semester

kontribusi yang diberikan volume penjualan terhadap bonus yang diperoleh karyawan

sangatlah kecil, hal tersebut karena peningkatan volume penjualan yang juga perhah

mencapéi target yang diinginkan. Dalam hal ini karyawén perlu meningkatkan

kemampnan menjualnya yang didukung oleh rangsangan yang perlu dilakukan eoleh

perusahaan berupa tambahan bonus,

Adapun interpretasi menurat ukuran yang konservatif, yang dikemukakan

ole Sugiyono (2003:85) pengukuran dapat dikategorikan dalam persentase {%), hal

tersebut dapat difihat pada tabel berikut:







46

Tabdll.lmmasimmuhmymgknnmaﬁf

Rentang nilai Interpretasi
0.82-1.00 Sangat Tinggi
0.61-0.80 Tinggi
0.41-0.60 Sedang
0.21-0.40 endah
0.00-0. endah

Sumber: Sugiyono (
N\ 4
dapat
disir
<
L)
\J
\~”
9 .
° 29
L
2 )
0
*
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A. Kesimpulan

Berdasarkan dari uraian dan hasil pada pembahasan sebelumnya, maka dapat

ditarik kesimpulan sebagai berikut:

2. Untuk menmgkatkan volume penjualan agar peruszhaan tetap berdiri ataupun
berkembang, peméhaan mempekerjakan karyawan yang bekerja berdasarkan
target dan bekerjasama dengan beberapa toko maupun pusat perbelanjaan.
b. Volume penjualan yang dipefoleh perusahaan terhitung dari tahun 2007-2010
yang disajikan dalam persemesternya sangat tinggi yakni rata-rata 11.42%
namun memberikan kontribusi yang %t'rendah dalam peningkatan 't_)onus
karyawan yakni sebesar 11.18% pc;rtahunnya. |
¢. Perusahaan berusaha meningkatkan volume penjualannya dengan tidak
menekankan pada peningkatan jumlah karyawan, tetapi pernsahaan berupaya

meningkatkan kemampuan karyawan dalam hal menjual atan mempromosikan

suatu produk
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‘B. Saran

Sehubungan dengan kesimpulan diatas, maka saran yang dapat diberikan
penulis adalah sebagai berikut:

a. Adanya koordinasi yang lebih baik antara karyawan dengan pimpinan dallam
meningkatkan volume penjualan  untuk menjamin  kelangsungan hidup
perusahaan dimasa yaug ekan datang.

b. Dalam melaksanakan kegiatan pemasaran guna meningkatkan volume i)enjualan,
sedapat muugkin memperhatikan. kesesuaian antara realisasi dar target yang
diberikan dengan pendapatan yang diperoleh qleh karyawan (bonus).

¢. Karena perkembangan karyawan setiap tahunnya tidak begitu besar, maka
perusahaan perlu meningkatkan kemampuan dan kesungguhan menjual melalui

pelatihan, pemberian dorongan terutama pemberian bonus.







Jakarta: Erlangga.

Mursid. 2003, Manajemen Pemasaran FEdisi Periama. Cetakan Ketiga.
Jakartag: Bumi Aksara.

Poerdawaminta, W.J.S. 1996. Kamus Bahasa Indonesia. Jakarta: Balai Pustaka

Sadeli, Lili M. 2000. Pengantar Eisais limu Menjual. Edisi Pertama.Cetakan
Ketiga. Jakarta: Bumi Aksara.

Sameison dan Nordhous, 2001. Kamus Ekonomi. Jakarta: Erlangga.

Siswarito, B. Sastro Hadiwiryo. 2002, Manajemen Tenaga Kerja Indonesia
Pendekatan Administritif dan Operasioanal. Jakarta: Bumi Aksara.

Sugiyono. 2003. Statistika nonpearametris Untuk Penelitian. Bandun g: Alphabeta.
Sukirnoe, Sadono. 2000. Penganr&r Ekonomi Mikro. Jakarta: Rajawali Press.

. Swastha, Basn. 2001. Manajemen Pemasaran Modern. Edisi Kedua. Yogyakarta:

*
49
DAFTAR PUSTAKA
Kotler, Philip dan Amstrong, Gary. 2001. Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid I.
\
Liberty.







