ABSTRAK

Adanya psket deregulassi mendorong penerapan
strateji-strateji yang dapat menempatkan badan usaha
pada posisi yvang kompetitif dan mampu mencapai sasaran
atau Lujuan yang ditetapkan. Tantangan vang dihadapi
oleh para distributor terutama distributor obat-obatan
semgkin berat sehingga memerlukan informssi vang
akurat agar dapat mengetahui potensi vang dimiliki
oleh masing-masing pelanggan. Sumber daya yang dimili-
ki oleh badan usaha harus digunakan secara efektif
vang berarti menuntut badan usaha untuk lebih menga-
rahkan usaha-usaha penjualannya ke pelanggan-pelanggan
yang menguntungkan serta berusaha mengubah pelanggan-
pelanggan yang kurang menguntungkan menjadi pelanggan-
pelanggan yang menguntungksn melalni tindakasn-tindakan
dalam hal hargsa, pengenalan keistimewsaan produk baru,
perbaikan hubungan dengan pelanggan. Untuk dapat
membebankan biaya-biaya ke pelanggan dengan akurat,
digunakan metode Activeity Based Costing.

Ruang lingkup pembahassn dalam skripsi ini
meliputi kelompok pelanggan Kota Surabaya, Malang dan
Tolungagung. v Pelanggan yang ada dikelompokkan menurut
jenisnys dan pada masing-masing kelompok diterapkan
analisis profitabilitas. Hasil dari anaslisis profita-
bilitas pelanggan yang dilakukan diperoleh informasi
mengenal marjin laba tiap-tisp kelompok pelanggan yang
menunjukkan adanya penyebaran laba yang luas dimans
untuk Kota Surabaya penyebarannya -9,73% sampai 10,81%
dengan kelompok pelanggan yang paling menguntungkan
adalah Toko Obat (10,81%) dan kelompok Veteriner
(-9,73%) y=ng merupakan pelanggan yang paling tidak
menguntungksn. ;, Untuk Kota Malang penyebarannys -2,58%
sampal 4.08% dengan kelompok pelanggan 3jenis Apotik
(4,08%) yang paling menguntungkan dan kelompok pelang-
gan Veteriner (-2,58%) yang paling tidak menguntung-
kan. Untuk kota Tulungagung semua pelanggannys mengun-
tungkan dengan penyebaran laba antars 3,41% sampai
13,36%. Grosir merupakan kelompok pelanggan yvang
paling menguntungkan dengan marjin laba yang tertinggi
vaitu 13,38%, dilkuti pelsnggan TO (12,85%), Peternak
(5,04%) dan kelompok pelanggsn terakhir Apotik dengan
marjin labas 3,41%.

Decision Grid Analysis dan Cumulative CQOutlet
Contribution Analysis digunskan untuk membantu pemaha-
man hacsil anslisis profitabilitas pelanggan., Decision
Grid Analysis menunjukkan posisi masing-masing kelom-



pok pelsnggan pada 4 kategori berdasarkasn 2 faktor,
vaitu marjin laba dan volume penjualan netto. Sedang-
kan Cumulative Qutlet Contribution Analysis memberikan
gambaran tentang variasi perolehan marjin labs masing-
masing kelompok pelanggan dari yvang tertinggi hingga
vang terendah.

Dari hasil analisis ini diharapksan dapat memban-~
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