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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang masalah

Pada saat ini bisa kita lihat perkembangan perekonomian pada era
globalisasi semakin ketat dalam bidang bisnis (Erixon, 2018). Contohnya saja
perusahaan-perusahaan swasta bermunculan pada beberapa tempat, bisa diketahui
bahwa keadaan global bisnis bersifat dinamis, yang selalu mengalami perubahan
setiap ketika adanya keterkaitan antara satu menggunakan yang lainnya. Strategi

pemasaran adalah alat fundamental yang dirancang untuk mencapai tujuan

perusahaan dengan mppREEm AR 0GU fereeig yang berkelanjutan

melalui pasar yang djgpasuki dan program pemasaran |fang digunakan untuk
melayani pasar targ htegi pemasaran bisa
memberikan gambara alukan perusahaan pada

menggunakan setiap peberapa target pasar.

Dengan demikian, me tiara Hutama Persada

dengan perusahaan lai ahg yang sejenis dengan

Persaingan yany mpetififamepnoilc gl PT. Mutiara Hutama
Persada bisa mener S ) P mempertahankan  dan
mengembangkan perusahaannya. Keberhasilan suatu perusahaan pada pemasaran
produknya dipengaruhi oleh strategi yang diadaptasi menggunakan situasi dan
Syarat menurut pasar sasarannya. PT. Mutiara Hutama Persada diminta buat bisa
menerapkan strategi pemasaran yang lebih kompetitif supaya bisa menganalisis
situasi, memilih target pemasaran yang tepat, seleksi dan analisis sasaran pasar,
dan bisa merancang setiap strategi pemasaran yang menyesuaikan diri
menggunakan dinamika usaha yang menuntut adanya suatu persaingan yang
kompetitif, yang berakibat dalam mencapai sasaran.

Pada kondisi persaingan yang ada dalam tahap tidak baik, dimana

perusahaan bersaing pada satu industri bahkan lintas industri yang mempunyai



akses relatif terhadap ketersediaan teknologi membentuk produk. Oleh karena
itu adanya perubahan yang berjalan begitu cepat dan tidak selalu diprediksikan
akurat. Kondisi perusahaan mengharuskan perusahaan melakukan analisis
lingkungan perusahaan terhadap lingkungan eksternal dan lingkungan internal.
Untuk itu dibutuhkan beberapa strategi diantaranya strategi bisnis dan pemasaran.
strategi bisnis ini agar lebih mengintegrasikan berbagai aktivitas untuk mencapai
tujuan divisi. Pada buku Marketing Management, mereka mendefinisikan
pemasaran sebagai proses mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia
dan sosial. Salah satu definisi singkat yang baik dari pemasaran adalah memenuhi
kebutuhan secara menguntungkan (Kotler, 2016).

Strategi pemasaran p n . Marketing Mix) merupakan
A

= NIVEDS S
onjal-remghasilkan SUaTTpe

taktik yang dimulai se ingga produk diterima

pelanggan. Semua ke utama Persada pada

bidang pemasaran dit , harga, promosi dan

tempat. Pada buku [hendefinisikan bauran

pemasaran sebagai sepp hkan perusahaan untuk

mencapai tujuan pemg
elemen utama yang diit ai : ran pemasaran sebagai
strategi pemasaran ya A brtTars Fids Persada saat ini sangat
berpengaruh dalam pen Jenitre gé ukur setiap elemen dari
bauran pemasaran.

Perusahaan memastikan strategi dari bauran pemasaran yang paling efektif
dan efisien yang dapat digunakan dan menjadi fokus perusahaan kedepan untuk
meningkatkan volume penjualan. Salah satu kegiatan penting untuk dapat
meningkatkan VVolume penjualan merupakan bidang pemasaran, dimana penjualan
melakukan aktivitas pemindahan hak milik berdasarkan perusahaan dan pembeli
menggunakan proses pertukaran. Perusahaan akan memperoleh pendapatan
berupa uang berdasarkan pembeli atas barang yang dijual dan banyaknya jumlah
barang yang dibeli adalah volume penjualan. Menurut (Kotler, 2016)
volume penjualan adalah jumlah unit produk yang terjual dalam periode tertentu,

yang dapat diukur dalam unit fisik atau nilai moneter. Sehingga diharapkan
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masyarakat dapat mengenal kemudian menyukai dan akhirnya mau menggunakan
produk tersebut untuk memenuhi kebutuhan.

Suatu volume penjualan yang ditargetkan, maka perusahaan harus
melakukan kegiatan penjualan. (Kotler, 2016) dalam buku Marketing
Management, mereka mendefinisikan penjualan sebagai proses sosial dan
manajerial di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk
yang bernilai dengan pihak lain. Penjualan adalah fungsi yang memegang peranan
penting pada bidang pemasaran, berapapun lancarnya suatu proses bila fungsi
penjualan gagal, maka kelangsungan hidup perusahaan tidak akan terjamin. Maka

fungsi penjulan adalah standg perusahaan.

Kemampuan Pfi. h menjual produknya
memilih keberhasilan gfda mencari Jabe N0l idak sanggup menjual
maka perusahaan akarjjmengala N. Pada 44haan setiap Penjualan

diperoleh perusahaan

dipengaruhi dengan aglhnya lingkungaiS} ¢ berpengaruh terhadap
perkembangan perusaljdanlKeada it penjualanikejak adanya pandemi

Covid-19 mengakibatkg 3 j in PT. Mutiara Hutama

.

it ! 8
membuat perusahaan NERGaHa SN S ) ms;( nya dibagian Mutiara
Lo

hutama Persada, PT. Mutiara da menyediakan produk-produk
perlengkapan ABRI dari berbagai brand yang bekerjasama di Mutiara hutama

Persada tersebut.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka penulis
merumuskan masalah dalam penelitian adalah sebagai berikut :
1. Apa produk unggulan pada PT Mutiara Hutama Persada?
2. Bagaimana volume penjualan PT Mutiara Hutama Persada?
3. Apa stategi yang digunakan dalam meningkatkan penjualan di PT Mutiara

Hutama Persada?



1.3 Tujuan dan Manfaat Kegiatan Magang

1. Tujuan Kegiatan Magang

Adapun tujuan dari penulis melaksanakan Kuliah Kerja Lapangan / Magang

pada PT Mutiara Hutama Persada : Untuk mengetahui Aktivitas Strategi

Penjualan Produk Unggulan PT Muatiara Hutama Persada Dalam Peningkatan

Volume Penjualan.

2. Manfaat Kegiatan Magang

Manfaat yang diperoleh selama Kuliah Kerja Lapangan / Magang ini adalah

sebagai berikut:

a

1. Bagi penulis WRSlTASANm

. Penulis dap$rngrm b'asi d§n kondisi kerja yang
sesungguhnyg
Penulis dapal 1 fpngku perkuliahan.
Menambah an keterampilan dan
menjalin sila i j a ahfara angdta perusahaan.
Dapat meng dalam pelaksanaan
pekerjaan, c ligunakan.
Penulis bisa - unakan sebagai bahan

untuk membumn? ~@ QAT satu persyaratan guna
menyelesaikan studi Program Diploma Il Akuntansi Fakultas Ekonomi

dan Bisnis Universitas Andalas.

2. Bagi Perusahaan

Kesimpulan dan saran yang penulis berikan pada akhir laporan ini semoga

dapat bermanfaat dan bisa digunakan sebagai acuan dalam mengevaluasi

kinerja perusahaan terutama dalam bidang Aktivitas Strategi Penjualan produk

Unggulan PT Mutiara Hutama Persada Dalam Volume Penjualan

3. Bagi pihak lain



Semoga hasil dari penulisan tugas akhir ini dapat digunakan untuk bahan
pembelajaran atau referensi bagi pihak-pihak yang membutuhkan terutama
tentang aktivitas strategi penjualan produk.

1.4 Tempat dan Waktu Magang

Magang atau praktek kerja lapangan ini dilaksanakan di PT Mutiara
Hutama Persada pada bulan 15 Juli — 13 September selama 40 hari kerja
(empat puluh hari).

1.5 Sistematika Penulisan Laporan

BAB |I: PENDAHULUAN

Pada bab ini akan membahas tentang pendahuluan yang terdiri dari latar

s i 4. e S

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat kegiatan, tempat dan
n e |
waktu magang, sertlalsistematika penulisan laporan
BAB II: LANDAS,IAIN TEORI
Dalam bab |r:|l penulis- mengemukakan tentalr:g berbagai referensi
<
atau tinjauan pustalﬁl yang mendukung kajian yang pelnlulis sampaikan. Secara
T
garis besar berisikan tentang pengertian,tujuan,manfaat dan jenis-jenis kas

masuk dan keluar.

BAB IIl: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Membahas tentang gambaran umum perusahaan yang terdiri dari sejarah
AN

perusahaan, penjelasan logo perusahaan, visi dan misi, uraian tugas dan

struktur organisasi perusahaan dan aktivitas perusahaan yang dilakukan PT

Mutiara Hutama Persada.
BAB IV: PEMBAHASAN DAN ANALISIS

Pada bab ini membahas data dari informasi hasil penelitian yang diolah,
dianalisis, ditafsirkan,dan dikaitkan dengan analisis sehingga Kkita dapat
mengetahui bagaimana data hasil penelitian apakah dapat menjawab
permasalahan dan tujuan pembahasan dalam landasan teori yang telah

dijelaskan sebelumnya.



BAB V: PENUTUP

Bagian ini berisikan kesimpulan dan saranyang diharapkan dapat
bermanfaat bagi perusahaan demi kelangsungan aktivitas perusahaan dan juga
bermanfaat untuk mahasiswa yang akan melaksanakan praktek kerja
atau magang.

TONIVERSITAS ANDAT o)
pm— \

2.1.1 Pengertian Pengelolaan < C

2.1 Pengelolaan

Kata “Pengelolaan” dapat disamakan dengan manajemen, yang berarti
pula pengaturan atau pengurusan. Menurut (Stoner, 2015) manajemen adalah
proses perencanaan, pengorganisasian, kepemimpinan, dan pengendalian
kegiatan anggota organisasi serta penggunaan sumber daya organisasi lainnya
untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.. Banyak orang yang mengartikan
manajemen sebagai pengaturan, pengelolaan, dan pengadministrasian, dan
memang itulah pengertian yang populer saat ini. Pengelolaan diartikan sebagai
suatu rangkaian pekerjaan atau usaha yang dilakukan oleh sekelompok orang

untuk melakukan serangkaian kerja dalam mencapai tujan tertentu.



(Griffin, 2015) mendefinisikan manajemen sebagai "proses perencanaan,
pengorganisasian, pengarahan, dan pengendalian sumber daya untuk mencapai
tujuan secara efektif dan efisien. (Fasol, 2015) membagi fungsi manajemen
menjadi lima bagian: perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing),
pengarahan  (directing), koordinasi (coordinating), dan pengendalian
(controlling). Oleh karena itu, manajemen diartikan sebagai proses
merencanakan, mengorganising, memimpin, dan mengendalikan upaya
organisasi dengan segala aspeknya agar tujuan organisasi tercapai secara efektif
dan efisien.

Oleh karena itu, menurut (Siagian, 2015) lima fungsi manajemen,

yaitu perencanaan (plannj T -ALI;XS (organizing), pengarahan
(actuating), pengawaggn ( Ing), dan bilgh keputusan (decision
making). Bedasarkan definisi manaj secara |qaris besar tahap-tahap
dalam  melakukan [} manaj melfkukan  perencanaan,
pengorganisasian, peldksanaan, ncgfgaan merupakan proses
dasar dari suatu kedjiptan pengelol akapf syarat mutlak dalam
suatu kegiatan pen mudi isajlan berkaitan dengan
pelaksanaan perenca telah ntara itu pengarahan
diperlukan agar men i i dan pengawasan yang
dekat. Dengan evaluashy; apa ~menjadi e itoring aktivitas untuk
menentukan apakah individu atal memperolah dan mempergunakan

sumber-sumbernya secara efektif dan efisien untuk mencapai tujuan.
2.1.2 Fungsi Pengelolaan

Bedasarkan fungsi manajemen di atas secara garis besar dapat
disampaikan bahwa tahap-tahap dalam melakukan manajemen meliputi:
perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengawasan. Fungsi-fungsi
manajemen tersebut bersifat universal, di mana saja dan dalam organisasi apa
saja. Namun, semuanya tergantung pada tipe organisasi, kebudayaan dan
anggotanya. Pada penelitian ini, peneliti cenderung berpedoman pada pendapat

(Newmon, 2015) mengemukakan fungsi manajemen sebagai perencanaan



(planning), pengorganisasian (organizing), pengarahan (directing), koordinasi
(coordinating), pelaporan (reporting), dan penganggaran (budgeting).
a. Perencanaan (Planning)

Batasan atau pengertian perencanaan bermacam-macam sesuai dengan
pendapat para ahli manajemen. Menurut (Suandy, 2015), perencanaan adalah
proses dalam menentukan tujuan organisasi dan menyajikannya secara lebih
jelas dengan berbagai strategi, taktik, dan operasi yang dibutuhkan untuk
mencapai tujuan utama organisasi secara keseluruhan. Perencanaan merupakan
suatu proses mempersiapkan serangkaian pengambilan keputusan untuk
dilakukanya tindakan dalam mencapai tujuan organisasi, dengan dan tanpa

menggunakan sumbeFperrEenyang add Aauan as e arencanaan meliputi:

4. Apa saja yang dipe Jilakukan?
5. Bagaimana melakujdg
6. Apa saja yang dila A aksimum?

Kunci keberhail® manajemen tergantung

atau terletak pada perg ghcanaan tersebut sudah
mencapai permulaan pPeketj#@ =y R G —proses pencapaian tujuan
organisasi. Berdasarkan uraian diatas, perencanaan pada hakekatnya merupakan
proses pemikiran yang sistematis, analisis, dan rasional untuk menentukan apa
yang akan dilakukan, bagaimana melakukanya, siapa pelaksananya, dan kapan
kegitan tersebut harus dilakukan.

b. Pengorganisasian ( Organizing )

Koontz (2015) berpendapat: pengorganisasian melibatkan pembentukan
struktur peran internasional melalui penentuan dan penghitungan aktivitas yang
diperlukan untuk mencapai tujuan perusahaan dan setiap bagiannya;
pengelompokan kegiatan ini, penugasan kelompok kegiatan tersebut kepada

manajer, pendelegasian wewenang untuk melaksanakannya, dan ketentuan untuk



koordinasi wewenang dan hubungan informasional, horizontal dan vertikal, dalam
struktur organisasi. Pengorganisasian merupakan pengelompokan kegiatan-
kegiatan penugasan kegiatan-kegiatan penyediaan keperluan, wewenang untuk
melaksanakan kegiatannya. Dalam suatu organisasi dituntut adanya kerja sama
antara dua orang atau lebih untuk mencapai siatu tujuan secara efektif dan efisien.
Organisasi merupakan suatu proses untuk merancang struktur formal,
pengelompokan dan mengatur serta membagi tugas-tugas atau pekerjaan diantara
para anggota organisasi agar tujuan organisasi dapat tecapai. Untuk mencapai
tujuan tersebut maka perlu dipilih orang yang memiliki kemampuan dan
kompetensi dalam melaksanakan tugas. Oleh karena itu, perlu memilih dan

menentukan orang yang akawmgmﬁéfn&'sikan dalam posisi tersebut.
! ALAg

Sehubungan dengan hz drtperlu dipernattkarddalaly hal proses penarikan,

penempatan, pemberia ganggota organisasi.
c. Pengarahan (Actua

Pengarahan adf prang lain  mengikuti

keinginannya dengan 3lau kekuasaan jabatan

secara efektif dan pad4¥ a panjang perusahaan.
Termasuk didalamnya ang harus dilakukan
dengan nada yang ber i meminta atau bahkan
mengancam. Tujuanny Stogas=ttiods Oapatidfselesaikan dengan baik.
Pengarahan berarti para manajer TRexgatakRan, memimpin dan mempengaruhi
bawahan. Manajer tidak melakukan semua kegiatan sendiri, tetapi menyelesaikan
tugas-tugas esensial melalui orang-orang lain. Mereka juga tidak sekedar
memberikan perintah, tetapi menciptakan iklim yang dapat membantu para
bawahan melakukan pekerjaan secara paling baik. Fungsi pengarahan adalah
suatu fungsi kepemimpinan manajer untuk meningkatkan efektifitas dan efisiensi
kerja secara maksimal serta menciptakan lingkungan kerja yang sehat, dinamis,

dan lain sebagainya.

d. Pengawasan (Controlling )



Pengawasan adalah proses untuk menentukan apa yang telah dicapai,
mengevaluasinya, dan menerapkan tindakan korektif jika diperlukan untuk
memastikan hasil sesuai dengan rencana (Terry, 2015). Pengawasan atau kontrol
yang merupakan bagian terakhir dari fungsi manajemen dilaksanakan untuk
mengetahui:

a. Apakah semua kegiatan telah dapat berjalan sesuai dengan rencana
sebelumnya.

b. Apakah didalam pelaksanaan terjadi hambatan, kerugian, penyalahgunaan
kekuasaan dan wewenang, penyimpangan dan pemborosan

c. Untuk mencegah terjadinya kegagalan, kerugian, penyalahgunaan kekuasaan
dan wewenfamg penylm?e%a\mw-

d. Untuk meningkatki efisterr@an efektifitasOrgss

2.2 Kas

2.2.1 Pengertian kag

Kas merupaka g aktif dan sangat

mempengaruhi transakp fer| aInt disqlabkan setiap transaksi

memerlukan suatu da alaupun perkiraan kas
tidak terlibat dalam tr saksi tersebut tetap di
ukur dengan Kkas. 5y adalah seluruh uang
atau kekayaan perusaha M< at pembayaran atau alat

Menurut Standar Akuntansi Keuangan (2015) “Kas adalah seluruh alat
pembayaran yang siap dan bebas digunakan untuk membiayai kegiatan umum
perusahaan”. Selanjutnya menurut (Martiani, 2015) menyatakan bahwa, “Kas
adalah aset keuangan yang paling likuid dan bisa digunakan untuk kegiatan

keberlangsungan perusahaan serta memenuhi kewajiban perusahaan”.

2.2.2 Sifat dam komposisi kas
Dari uraian yang dinyatakan smith and skousen tentang sifat dan
komposisi kas dapat dijelaskan bahwa untuk dilaporkan sebagai kas harus siap

tersedia untuk pembayaran kewajiban saat ini dan harus bebas dari pembatasan
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kontrak yang membatasi penggunaan untuk penyelesaian hutang. Kas terdiri dari
uang logam,uang kertas ,dan ayang tersedia pada simpanan pada bank seperti cek
dan giro bilyet.

Ada beberapa motif untuk menahan uang kas dalam perusahaan:

1. Motif transaksi

Motif menahan uang yang digunkan perusahaan untuk menyelenggarakan kegitan
sehari-hari seperti pembelian dan penjualan

2. Motif Berjaga-jaga.

Motif menahan uang kas yang diperlukan untuk kemungkinan kebutuhan

mendadak.

3. Motif spekulasi

Motif menahan uang kg kST i J TP jika perusahaan harus
mengadakan transaksi g aSHkanglaba atau|kesempatan bisnis yang
menguntungkan
2.2.3 Fungsi kas

Kas adalah aktija nya harus dijaga, agar

jumlah kas tidak terlald ang menganggur.daya

Jakan tetapi kenaikan

beli uang bisa berub w\_ i /

atau penurunan daya myakgiyatikan.fenilaian kembali pada
s M(9Y

kas.Fungsi kas menur : .--»:' \ -k berfungsi sebagai alat
pembayaran atau pertukaran mi il C\ yang dapat digunakan untuk

kegiatan transaksi perusahaan ketika dibutuhkan.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa fungsi kas adalah

1. Memberi dasar pengukuran dan akuntansi untuk semua pos-pos yang lain
dalam neraca

2. Karena berlaku sebagai alat tukar dalam perekonomian, maka kas dapat terlibat
secara langsung dalam hamper semua transaksi usaha

3. Untuk mengetahui posisi likuiditas suatu perusahaan.

2.2.4 Pengelolaan kas

11



Pengelolaan kas atau manajemen kas merupakan salah satu fungsi
manajemen dalam merencanakan dan mengendalikan kas. Pengendalian kas
dapat dianggap sebagai suatu fungsi keuangan yang mendasar dalam kebanyakan
perusahaan karena kas mempunyai keduudkan sentral dalam usaha sehari-
hari,maupun bagi keperluan yang menunjang pelaksanaan keputusan-keputusan
strategis berjangka panjang,seperti usaha penelitian dan pengembangan .usah
perluasan kapasitas,dan sebagainya

Tujuan utama perusahaan dalam mengelola kas pada dasarnya adalah
untuk meminimalkan risiko perusahaan dalam keadaan insolvency, yaitu keadaan

perusahaan yang tidak mampu lagi membayar hutang-hutang teapat pada

D

waktunya. Dalam keadaan d apat dikatakan bangkrut.

ALA
Jumlah kas ya ‘ atau kuramg

eduapya mempunyai akibat
negatif bagi perusahady. as daf ipgtkan tidak terbayarnya
berbagai kewajiban, spperti pitiangabankhutang dagang kepada
supplier,dan sebagainyp Jroduktifitas kerja serta

merugikan nama baik a kas yang berlebihan

berarti menyerap dan al, sehingga menaikan

beban tetap perusahaa /

Berdasarkan ha -‘.,‘-,. s, ||‘|', Srieen Flli \( ,-“4 pengelolaan kas, harus

didukung oleh faktor-fa @
< “

1. Adanya anggaran kas yang alcaftakan dengan baik yaitu dengan

mengestimasi penerimaan dan pengeluaran kas untuk periode yang akan
datang.
2. Adanya pengelolaan atas penerimaan dan pengeluaran kas.
3. Investas yang terarah atas dana yang berlebihan.
4. Menjalin hubungan yang baik dengan bank,
5

Adanya pengendalian intern kas atas penerimaan dan penegeluaran kas.

Alasan perlunya dilakukan pengelolaan dan pengendaliana kas adalah sebagai
berikut :

12



1. Kas merupakan aktiva lancer yang mudah sekali disalahgunakan.
Pengendalian terhadap kas harus dibentuk dan diciptakan untuk menyakinkan
bahawakas milik perusahaan tidak disalhgunakan untuk kepentingan pribadi oleh
seseorang dalam hubungannya dengan perusahaan.
2. Jumlah kas yang dimiliki oleh suatu perusahaan harus diatur secara hati-hati
sehingga  tidak terjadi kelebihan  atau kekeurangankas  pada
suatu waktu.Pengeluaran aks seacra harian ,seperti membayar seluruh
keperluandan jasa yang diperlukan atau dibeli oleh perusahaan dan menyelesaikan
seluruh kewajibannya jika jatuh tempo.

Pada sisi lain, kas bukan merupakan aktiva yang produktif (dimiliki tetapi

a_tidak perlu memegang uang

dalam jumlah besar an secara harian dan

suatu jumlah tertentu lari suatu jumlah yang
dibutuhkan, harus dijpvestasi a yang memberikan

penghasilan/dalam akti

Menurut Muly§q T dari jaringan prosedur

c) Prosedur penyetoran kas ke bank.

Sumber penerimaan kas perusahaan dagang berasal dari penjualan tunai
dan penerimaan kas adari piutang, dalam pengendalian intern yang baik, setiap
penerimaan kas harus disetor dalam jumlah penuh ke bank pada hari yang sama
atau hari kerja berikutnya. Tidak diperkenankan melakukan pengeluaran kas dari
kas yang diterima dari seumber-sumber tersebut. Dengan demikian catatan
penerimaan kas di dalam jurnal penerimaan kas dapat direkonsiliasi dengan
catatan setoran ke bank yang terdapat dalam rekening koran bank. Dengan kata
lain, catatan atas ke perusahaan dapat dicek ketelitian dan keabsahannnya dengan

cara membandingkan dengnan catatan bank.
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Prosedur pencatana penerimaan kas yang dapat digunakan adalah:
a)Harus ditunjukan dengan jelas fungsi penerimaan kas dari setiap penerimaan
kas harus dicatat dan disetor ke bank.
b) Diadakan pemisahan fungsi penerimaan kas dan fungsi pencatatan kas.
c) Diadakan pengawasan ketat terhadap fungsi penerimaan kas, selain itu setiap
hari dibuat laporan kas.

2.2.6 Pengelolaan kas atas pengeluaran kas (kas keluar)

Menurut Mulyadi (2015), pengeluaran kas terdiri dari jaraingan prosedur
sebagai berikut:
1) Prosedur pembuatan bu

2) Prosedur pembayafs
3) Prosedur pencatatg

Pengendalian int
dilakukan dengan cek]

melalui dana kas kecil

ilap pengeluaran kas
relatif kecil dilakukan

imprest.

Pengeluaran kas |dg diterimanya pembayaran

tersebut oleh perusahiag 4 bn memungkinkannya

dilibatk ihak !”\-’ 3 :
ilibatkannya piha Q,Cw

pengeluaran kas. Dengafk-geqiikjs (ﬁ,\a getgakan kas ini hanya akan
menyangkut pengeluaran kas dengsak 3 3};. sedangkan kas yang tidak dapat

dilakukan dengan cek diatur dalam system kas kecil.

takY ikut serta mengawasi

Prosedur pengawasan yang penting adalah:

a. Semua pengeluaran kas menggunakan cek, kecuali untuk pengeluaran
pengeluaran kecil dibayar dengan kas kecil.

b. Dibentuk kas kecil yang diawasi ketat.

c. Penulisan cek hanya dilakukan apabila didukung bukti-bukti (dokumen) yang
lengkap.

d. Diadakan pemeriksaan intern dengan jangka waktu yang tidak tentu.

e. Diharuskan membuat laporan kas harian.
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2.2.7 Efektivitas pengelolaan kas

Pengertian efektivitas menurut (Yoga, 2019) adalah tercapainya berbagai
sasaran yang ditentukan tepat pada waktunya dengan menggunakan sumber-
sumber tertentu yang sudah dialikasikan untuk melakukan kegiatan tertentu.

Defenisi diatas menerangkan bahwa efektivitas menunjukan sumberdaya
yang digunakan untuk mencapai tujuan. Sedangkan menurut (Zulfikri & Abdul,
2020) mendefenisikan efektivitas sebagai kemampuan melaksanakan fungsi dan
tugas organisasi atau sejenisnya dengan tidak adanya tekanan atau ketegangan
diantara pelaksanaannya. Pengelolaan kas adalah memaksimalkan uang yang
tersedia dan pendapatan bunga yang menganggur dan termasuk pencegahan
terhadap kesalahan yang teLjaet=tfaram emgelala kas serta pada perkiraan

lainnya.

Jadi dapat dikat as adalah kemampuan
suatu perusshan atau o  suatu kesalahan pada
perkiraan kas dankema aksimalkan uang yang

tersedia dan pendapatapjbunga dalam mewy anaktifitagoperasionalnya
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IWE DA
Sy,

3.1 Sejarah PT. Muti

PT. Mutiara qatu perusahaan yang

PT. Mutiara Hutama

bergerak dalam bidang

Persada didirikan padajfage apte gafljpkte notaris nomor 12
dihadapan Notaris W. gpglukan di Padang. PT.
Mutiara Hutama Persad ABC Padang. Maksud
dan tujuan dari pendirian persero ini erusaha dalam bidang perdagangan

perlengkapan ABRI dan menjadi perusahaan jasa angkutan yang

menguntungkan.
3.2 Visi dan Misi Perusahaan
3.2.1 Visi

Menjadikan PT. Mutiara Hutama Persada sebagai perusahaan dagang

terpercaya dan terkemuka serta mempunyai akses sumber dan jaringan
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pemasaran di dalam dan luar negri dan Menjadi perusahaan jasa ekspedisi

professional terpercaya.
3.2.2 Misi

1. Melaksanakan perdagangan umum dan khusus yang menangani beraneka
ragam perlengkapan secara komersial dan terukur.

2. Melakukan produksi barang-barang yang mendukung perdagangan.

3. Memberikan pelayanan terbaik dalam pelayanan jasa angkutan bagi
pengguna jasa demi keamanan dan keselamatan barang sampai di tempat

tujuan, tentunya dengan ketepatan waktu.

4. Meningkatkan

3.3 Struktur Organispbi Perusaha

Struktur organjdasi ada erldgambarkan hubungan

antara fungsi yang terdapat dalam s Stidktur organisasi sangat

penting sekali bagi erusahaan. karén ngap adara struktur organisasi

memudahkan dalam ir dan tanggung jawab.
Dalam menyusun str juan dan sasaran dari

perusahaan, dan siap as setiap bagian dari

0K ? menghindari terjadinya

pekerjaan. Pembagian tUN
duplikasi tugas, sehingga karyawan tahu setiap pekerjaan apa yang harus mereka
kerjakan. Dengan demikian masing-masing tugas dapat terkoordinir kesatu arah
dan tujuan. Struktur organisasi memungkinkan perusahaan untuk menjaga
stabilitas dan kontinuitas pengorganisasian yang terdapat didalam perusahaan.
Struktur organisasi setiap perusahaan berbeda-beda, tergantung pada bentuk dan
kebutuhan perusahaan yang bersangkutan. Untuk mengetahui lebih jelas tentang
pembagian tugas dan tanggung jawab dari masing-masing divisi, maka berikut

struktur organisasi PT.Mutiara Hutama Persada.
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Dhraktur
utama
Iianajar
|
Keuangan dan Administrasi Pangawasz Marketing
accounting dzn Umom Laran=an

Gambar 1 Struktur Organisasi PT. Mutiara Hutama Persada

Sumber: PT. Mutiara Hutama Persada

—
ONIVERSITAS ANDAT ==
— \

Dari struktur ofpanisasi tugas dan wewenang
dari masing- masing bag

1. Direktur utama

Direktur utama b dari seluruh aktivitas

perusahaan dan tangg af). Tugas dan tanggung

jawab direktur yakni :

serta mengikat perseroan dengan phak lain dalam kerja sama.

b. Menetapkan rencana kerja, pembagian tugas pegawai menurut bidang
masing-masing.

c. Mengangkat dan memberhentikan pegawai, menilai kerja dan prestasi
bawahannya

d. Menandatangani berbagai surat danmenyetujui kerja sama.

e. Melakukan koordinasi dengan manajer dibawahnya serta mengadakan
rapat kerja untuk membicarakan masalah operasional perusahaan.

2. Manajer

a. Menjalankan kebijaksanaan tugas pokok yang diberikan oleh direktur.
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d.

Merencanakan rencana dananggaran tiap tahunnya.
Memantau dan menganalisa permintaan pasar yang lebih luas untuk
mencapai kesempurnaan pasar.

Mengawasi setiap jalannya proses operasional.

3. Keuangan dan Akuntansi

a.
b.

4. Administrasi dan Uqum ="

Bertanggungjawab atas seluruh pemasukan dan pengeluaran dana.
Membuat tata usaha keuangan dari seluruh kegiatan yang dilakukan dalam
perusahaan.

Membuat dan menyampaikan laporan kas secara berkala kepada manajer

Dalam melaksanakan tugasnya bertanggungjawab langsung kepada

manajer.

ONIVERSITAS ANDAT 1o
—AL4s |

Bertanggungja 44i dan tata usaha.

Membuat dan ilapangan.

Mengatur penjq RENJat ~ inventaris perusahaan

Melakukan koq#dinasi-dala r agal Kerja dan sarana yang

a. Mengatur dan &S~ pengankutan barang sampai
pembongkaran barang.

b. Membuat rekomendasi tentang kebutuhan angkutan barang.

c. Bertanggungjawab sepenuhnya tentang kebutuhan dan keselamatan kerja
dan mengawasi supir angkutan.

6. Marketing
a. Menjalankan tugas pokok yang telah diberikan direktur.
b. Menyusun rencana penjualan tiap tahun. Memantau dan menganalisa

permintaan pasar yang lebih luas untuk mencapai kesempatan pasar.
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4.1 Produk unggulan|g

TONIVERSITAS ANDAT 1)

,

Produk 3 jambaran kemampuan
perusahaan dala S PrESTHRaR #prod erlkan manfaat dan

mendatangkan

jika memiliki daya saing sehingga mampu untuk menangkal produk pesaing
di pasar domestic atau menembus pasar ekspor (Sudarsono, 2001). Pada PT
Mutiara Hutama Persada sendiri produk unggulan nya yaitu perlengkapan
ABRI. Perlengkapan ABRI (Angkatan Bersenjata Republik Indonesia)
merujuk pada berbagai perlengkapan yang digunakan oleh personel militer,
baik untuk keperluan tempur, pelatihan, maupun tugas sehari-hari.
Perlengkapan ABRI memiliki berbagai keunggulan untuk
mendukung efektivitas tugas militer di bawah berbagai kondisi yaitu kualitas
dan daya tahan tinggi, teknologi canggih, efektivitas dan ergonomi, modular

dan fleksibel, keamanan dan perlindungan maksimum.
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Maka dari itu pada tahun 2024 perlengkapan ABRI terjual
sebanyak 6000 unit dengan kualitas yang terbaik. Penjualan perlengkapan
ABRI itu sendiri dapat menjadi penunjang kenaikan volume penjualan pada
PT. Mutiara Hutama Persada.

4.2 VVolume penjualan PT Mutiara Hutama Persada?

PT Mutiara Hutama Persada merupakan perusahaan yang gencar
terhadap penjualannya. Penjualan merupakan suatu bisnis yang dapat
menyebarkan strategis untuk diarahkan dalam bisnis sebagai kebutuhan dan
keinginan pembeli, untuk menerima penjualan yang akan mendapatkan laba.
Penjualan di PT Mutiara Hutama Persada dapat saling bertemu langsung
dengan pelanggan agar -- TR perbaiki dan mempertahankan

— 1D 2 A
interkasi pertukarajjagarss gmenguntun atu §gma lain.

Tujuan jjpdanya penjd@ia@a@alam perygdahaan adalah untuk
meningkatkan vollgme penj m kel puph perusahaan menjual
produknya memilifj keberhagile nearlabdl jika perusahaan tidak

mampu menjual Foduk yang tefe fSedia sesul dengan target yang

ditentukan maka |8erusahaan akap ami ~‘-|- Penjualan tidak

selalu berjalan m

dan ker, '/j
ditentukan oleh "»:;N"M%ﬁ{ ni sangat berpengaruh
terhadap faktor yandbisaqmebag ’ perusahaan. Maka dari

o S0
it A (N

itu terdapat beberapa penjelasan-tei lume penjualan pada PT Mutiara

eh perusahaan banyak

Hutama Persada:
1. Penjualan Rutin Tahunan:
a. Seragam: Kebutuhan sekitar 3-4 setel per personel per tahun.
b. Sepatu: Rata-rata 2 pasang per personel per tahun.
c. Perlengkapan lapangan: Penggantian berkala setiap 1-2 tahun.
d. Atribut dan kelengkapan: Penggantian rutin setiap tahun.
2. Penjualan untuk Rekrutmen Baru:
a. Paket lengkap perlengkapan untuk prajurit baru.
b. Volume tergantung jumlah rekrutmen (biasanya 2-3 kali setahun).

c. Termasuk seluruh kebutuhan dasar prajurit.
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3. Volume Berdasarkan Jenis Institusi:
a. TNI AD: Volume terbesar karena jumlah personel terbanyak.
b. TNI AU: Kebutuhan khusus sesuai spesifikasi.
c. TNI AL: Perlengkapan khusus kelautan.
d. Polri: Kebutuhan berbeda sesuai fungsi.
4. Faktor yang Mempengaruhi Permintaan:
a. Operasi militer khusus.
b. Program modernisasi.
c. Pergantian desain seragam.

d. Kebutuhan ceremonial/upacara.

5. Pola Pemesanan:

NIVERSITAS ANDAT o
a. Pemesananjjesardrawal tahun anggarar

b.

C.

d. Pemesanan

6. Nilai Transaksi

a. Tender bespk

a
b. Distribusi ke kesatuan-kesatuan.
c. Pengiriman langsung ke lokasi pengguna.

d. Sistem tracking dan monitoring.

Salah satu cara untuk mengukur aktivitas penjualan
suatu perusahan dalam meningkat volume penjualan adalah dengan melihat
peforma penjualan perusahaan tersebut. Setiap adanya transaksi penjualan
maka ada bukti data penjualan setiap tahun nya, maka dari itu berikut data

penjualan perlengakapan ABRI yang terjadi selama tahun 2024 yang di input
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dalam penyimpanan data-data yang terjadi selama satu tahun di perusahaan

tersebut:
No Bulan Penjualan
Satuan (Unit) | Nominal (Rp)

1 Januari 500 400,000,000
2 Februari 400 300,000,000
3 Maret 600 500,000,000
4 April 600 500,000,000
5 Mei 400 300,000,000
6 Juni 500 400,000,000
7 i 00,000,000
8 AgU §0.000,000
9 Heptember 940,000,000
10 990,000,000
11 340,000,000
12 440,000,000

pendapatan yang terjadi sepanjang tahun 2024. Dimana jumlah unit yang

terjual sebanyak 6.000 unit dan pendapatan yang diterima sebesar
Rp4.800.000.000. Namun bisa di lihat di tabel di atas jumlah unit yang

selalu stabil setiap penjualan perlengkapan ABRI per unitnya. Oleh karena

itu PT Mutiara Hutama Persada merancang beberapa strategi pemasaran yang

berguna untuk meningkatkan jumlah penjualan produk agar stabil seperti

biasanya.

4.3 Stategi yang digunakan dalam meningkatkan penjualan di PT Mutiara

Hutama Persada?
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Strategi pemasaran sangat penting untuk keberhasilan suatu
perusahaan dimana strategi pemasaran yang di tetapkan harus ditinjau dan di
kembangkan dengan adanya perkembangan pasar dan lingkungan pasar. Agar
mencapai keberhasilan suatu perusahaan di lakukan dengan mempertahankan
dan meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi.

Untuk menganalisa strategi pemasaran pada PT Mutiara Hutama
Persada dalam perlengkapan ABRI konsep yang di anggap efektif
yaitu menggunakan konsep marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri
dari analisa Product (produk), Price (harga), Promotion (promosi) dan
Place (tempat). Berikut uraian unsur-unsur dari marketing mix pada strategi
pemasaran Pasoka Elektrowm

! ALAS
1. Product (Produk =

Produk jJadalah ~ bagi

perusahaan. Tanjﬂa adan

penjualan antargjpenjual

menunjang jalannya
gkan adanya transaksi

adanya produk para

konsumen tidak suatu produk yang

4dpan ABRI pada PT

diinginkannya.

Mutiara Hutama F

Gambar 2 Sepatu PDL (Pakaian Dinas Lapangan)

Sumber: PT Mutiara Hutama Persada
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Gambar 3 Jaket Lantas

Sumber: PT Mutiara Hutama Persada

Gambar 4 Produk Perlengkapan ABRI

Sumber: PT Mutiara Hutama Persada
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Garmaﬁﬁenwﬁﬁgtgam
NIV ERSITAS ALAS

.
$timber: PT Mutiara Hm ersacl

Gambar 6 Baju Satpam

Sumber: PT Mutiara Hutama Persada
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2. Price (Harga)
Harga emen penting dalam

keputusan pemijgli dahaan harus mampu

menetapkan harg 8rSatig difpasaran. Maka dari itu
PT Mutiara Hut;
bandingkan toko
lainnya yang berkisat\sajaber— 0.00 rf Rp. 500.000.000 juta

setiap bulan, dan s§

yang lebih murah di

Masih standar dari toko

3. Promotion (Promosi)
Promosi merupakan hal yang tidak bisa di pisahkan dari
pemasaran. Promosi sangat penting untuk mengomunikasikan nilai dari
produk sebuah perusahan kepada konsumen. PT Mutiara Hutama Persada
menerapkan jenis promosi Yyaitu personal selling (penjualan personal).
Dimana personal selling adalah cara termudah untuk perusahaan
berinteraksi langsung dengan pelanggan, sehingga penyampaian informasi
terhadap nilai produk langsung tersampaikan dengan baik dan Penjualan
personal dapat menjual barang secara langsung agar lebih memastikan

terjualnya produk dan mengurangi biaya promosi yang berlebihan.
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5.1

Penjualan personal membuat PT Mutiara Hutama Persada dalam
penjualan perlengkapan ABRI lebih mengenal pelanggan, sehingga bisa
mengetahui produk apa yang diinginkan oleh pelanggan dan keluh kesah
apa yang dirasakan pelanggan saat membeli produk agar dapat
mempertahankan pelanggan yang selalu setia membeli produk pada
perlengkapan ABRI. PT Mutiara Hutama Persada melakukan penjulan
personal melalui kegiatan mulut ke mulut atau yang disebut dengan Word of
Mouth (WOM), dimana setiap pelanggan yang datang ke PT Mutiara
Hutama Persada dalam penjualan perlengakapan ABRI di berikan beberapa
promosi berupa diskon atau pun harga special dari beberapa produk yang

tersedia pada perlengakapas rtujuan untuk menarik minat

Place (Tempat)

Place AP i dari jalannya suatu

perusahaan, Kkar berjalan maka harus

menentukan dimg ahgun suatu perusahaan

itu lokasi PT Mutiara

AL
:d':
>
v

U
Kota Padang, Su , d 3
dan terletak di pemukiman Ker {‘;) ’9‘\ perlengakapan ABRI tidak hanya

dapat dikunjungi oleh karyawan saja namun juga bisa dikunjungi oleh
masyrakat umum yang ingin membeli atau melihat produk-produk yang ada

pada perlengakapan ABRI.
BAB V
PENUTUP

Kesimpulan

28



Berdasarkan pembahasan yang penulis buat untuk mengetahui bagaimana
strategi penjualan produk unggulan PT. Mutiara Hutama Persada dalam
meningkatan volume penjualan, dari hasil pembahasannya dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut:

1. PT. Mutiara Hutama Persada memiliki produk unggulan yaitu perlengakapan
ABRI, yang mana produk unggulan merupakan gambaran kemampuan
perusahaan dalam menghasilkan produk, memberikan manfaat dan
mendatangkan pendapatan bagi perusahaan untuk meningkatkan produktivitas
penjualan suatu perusahaan. Sebuah produk dikatakan unggul jika memiliki
daya saing sehingga mampu untuk menangkal produk pesaing di pasar
domestic atau menembu dari itu pada tahun 2024

WERS DAL 4
U anyak 60 !

perlengkapan ABRI}ferju ngaff kualitas yang terbaik.

Penjualan perlengkdgan ABRI it 1 J@lli penunjang kenaikan

2. PT. Mutiara Hutanfd r (pseluruhan pendapatan

yang terjadi sepanjp pada tabel penjualan

perlengkapan AB menunjukkan jumlah

keseluruhan penda g terjadi m 2024. Dimana jumlah

, yang diterima sebesar
Rp4.800.000.000. ,u..- n . atas jumlah unit yang
selalu stabil setiap penjualan <k -- ABRI per unitnya. Oleh karena
itu PT Mutiara Hutama Persada merancang beberapa strategi pemasaran yang
berguna untuk meningkatkan jumlah penjualan produk agar stabil seperti
biasanya.

3. PT. Mutiara Hutama Persada merancang beberapa strategi diantaranya strategi
harga, dimana PT. Mutiara Hutama Persada memberikan produk yang terbaik,
promosi di media sosial, tempat yang strategis dan penawaran harga yang jauh
lebih murah dan harga yang standar dari toko lainnya. Pada tabel yang telah
dijelaskan di pembahasan, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan sangat
banyak diminati pembeli, yang mana memiliki harga yang murah dengan

produk yang berkualitas.
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5.2 Saran

Sehubungan dengan pembahasan di atas dan kesimpulan yang telah
dikemukakan, maka penulis memberikan saran untuk PT. Mutiara Hutama
Persada, yaitu sebagai berikut:

1. Untuk institusi/perusahaan (PT. Mutiara Hutama Persada)
Berdasarkan hasil kegiatan magang serta pengamatan yang dilakukan
penulis di PT. Mutiara Hutama Persada, penulis menyarankan agar
ditambahnya strategi pemasaran lainnya seperti promosi, dengan menjalankan

beberapa promosi, perusahaan juga dapat meningkatkan penjualan dan bisa

terus bersaing den rusanEAs! RAMS PT. Mutiara Hutama
Persada menggunalgn promosi seperti_di media sosif§ seperti di instagram,
shoppe, tiktok danjjlain-lain. asyafgkat yang mengetahui
perusahaan juga lepih luas ningkatkan penjualan

produk yang di tawggkan dengafl ku
2. Untuk penelitian selghjutnya

Penulis menya as ingkatkan dan optimal
dalam mengamati n penjualan pada PT.
Mutiara Hutama P paikan informasi dan

memberikan laporan o ] at bagi pihak berikutnya.
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