
ABSTRAKSI SKRIPSI

Dalam lingkungan bisnis yang ssrmkin kompetitif, sangatlah penting untuk
mengetahui profitabiliras pelangga4 pasar rnaupun saluran disribusi, disenping
profitabilitas produk. Sumber daya yarg dimiliki oleh badan usaha harus digurakan
secara efektif. Berani hal ini menuntut badan usaha lmnrk lebih mengarahkan
usaha-usaha penjualamrya ke pclmggan-pelanggacr yang lebih menguntungliarq
serta berusaha mengubah pelanggan yang kura4g mengunnmgkan menjadi lebih
menguntungkan melalui tindakan-tindakan dalam hal harg4 pengenalan teknologi
bartt' keistimewaan produlq p€rbaikan tegiatan dan hubrurgan dengan pelrnggan.

Gambaran mengenai pelanggan mrna yang mffrgunhngkan dan tidak dapat
diperoleh dengm melakukao analisis profitabilitas t'rap-tiap pelanggan. Semua
biaya-biaya yang harus dikeluarkan oleh badan usaha rmtuk melaryani
harus dikurangkan dari pendapatan yailg dihasilkan dari pelanggan tersebut. Untuk
dapat membebankan braya-braya ke pelarggan yang akurat, digunakan metode
Activity Based Costing.

Ddam skripsi ini ruang lingftup analisis profirabilitas hanya dibatasi pada
pelanggpn-pelanggan domostik, yaitu Jawa Timur, Jawa Tengah dan BaIi.
Pelanggan yang ada dikelompokkan menurut daerah geograftrya dan analisis
profitabilitas diterapkan pada masing-masing kelompok pelaaggan tersobul.

Pembatasan yang dilakutan berdasarkan pelanggan dengan kategori
goografis, dikarenakan pelanggan yang dimiliki oleh badan usaha terdiri dari satu
tipe pelanggan yaitu pelanggan grosir. l{al ini direbabkan karena stateji yang
diterapkan oleh badan usah4 dimana badan usaha mengargkat agen-agen di
daerah-daerah pemasarannya tururk menjual hasil produksinya.

Oleh lanena tipe pelanggan yang dimiliki oleh badan usaha merupakan
pelanggan grosir, maka menjalin hubungan keq'a yang baik dan hannonis sangat
dibutuhkan. Untuk itu badan usaha mernerhrkan ora!€-oralg yang memiliki
communication skill yang baik untuk membina hubungan dengan pehnggan yang
sudah ada mauprm untuk merndapatkan peLanggan baru bagi badan usaha.

F{asil analisis profitabilitas pelanggan yang dilakr:kan terhadap
pelanggan-pelanggan C.V TI" menunjukkan pelanggan dari daerah{aerah tertentu
di Jawa Timur dan menrpakan daerah yang tidak gecara khusus memiliki armada
kanvas tersendiri yang memb€rikan sumbangan majin laba yang terbesar bagi
badan usalra. Sedangkan rmh* daerah Jawa Tengah yaitu da€rah Semarang dan
Yograkarta adalah daerah yang mernberikan sunbangan marjin laba terkecil, hal ini
disebabkan ketatrya persaingan yang ada di daerah fu4 dimana badan usaha
bersaing dongan badan usaha yang tterasal dari dacrah barat. Selain itu masih
dibebani dengan biaya pengiriman yans tingg, sehingga mat'in laba yang dihasilkan
kecil

Dari hasil ini, diharapkan badan usaha dapat menyusun strateji penjualan
yang lobitr baik dalam monghadapi penaingan-persaingan t€rs€but, s€hingga tujuan
yary telalr ditetapkan yaitu mencapai laba yang tinggi dapat tercapai.


