


Contoh arus kas sederhana bagt kelompok penusian adalah sebaga bekat:
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Perumusan Insentlf dlusahakan agar memenuh1 krlterla
: sebaga1 benkut v - v

1. Insentif baru ada bila: mencapa1 ataw’ melampaul suatu

* “'besar target yang sudah ditentukan sebelumnya..Cara

- menentukan besarnya target bagi kelompok atau

kelompok kelompok penjualan akan duelaskan pada
~but1r C c d1 bawah

2. Perumusan d1usahakan sedemlklan sehmgga me-
 rangsang kelompok penjualan untuk melampaul besar
target yang dltentukan sampai suatu batas yang
_ "dlanggap wajar untuk keadaan blsms perusahaan'
; Melampam batas_tersebut maka kenaikan Insentif
yang diterima menjadl kurang merangsang dan

. ‘akh1rnya tidak ada kena1kan Insentif sama sekali.

-+ 3. Perumusan dlusahakan agar merupakan kurva yang -
. smambung (contmuous) «dan tidak terputus putus
sepertl tangga (stepwzse ). :

Contoh perumusan Insentlf bag1 kelompok pen_]ualan
adalah sebagai‘berikut: - : G :
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: pT(3 2T/N) :
= Insentlf yang diterima kelompok penjualan (Rp)
Faktor Insentif (%) =~ SR
= Target saldo bersih- pada akh1r tahun pembukuan “
(Rp) e
Saldo bers1h yang d1capa1 pada akh1r tahun pern— .
bukuan (Rp) g :
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Darl perumusan-di-atas. terllhat bahwa I= pT bila N = T " sl
: (tepat target), dan I = 3pT untuk N = o0 (tak terhlngga ot
besarnya): S -
v -Besarnya p(%)- dapat dltentukan berdasarkan keadaan
‘bisnis perusahaan. Besarnya konstanta 3 dan2j juga dapqt' S
ditentukan berdasarkan kewajaran tetapi bedanya haruslah =
selalu 1. Misalnya konstanta pertama adalah 2,5 dan '
konstanta kedua 1,5. Pada konstanta 3'dan2 terhhat bahwa:
Insentif akan 2 kali: lipat pada N =2T: Sedangkan untuk
N> 2T akan didapat Insentif yang tidak: linier dengan
; membesarnya N (melanda1 mendekatl 1=3pT). Untukp
o= 2%-dan T 6. 000 rmhar dldapat graflk Insentlf seperu
 berikut i i e

-

13







: menjadl panjang sekah danmembosankan D1 samplng ituy b1asa~ﬂi,‘
.nya setlap perusahaan ‘sudah mempunyai cara tersendm yang- - -

‘ sesual dengan keadaan bisnis perusahaannya

D . Peraturan dan Perumusan Bonus -:; F
~bagi Kelompok Pendukung ‘
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e
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Sesuai dengan dasar pemlklran pada butir B.b. d1 atas, -

maka perumusan Bonus menjadi 1eb1h sederhana.

B =kl
B = Jumlah Bonus yang diterima kelompok kelompok
. pendukung (Rp) :
k.= Faktor-Bonus (konstantay). - : o
"= Jumlah Insentif yang diterima- kelompok atau

kelompok kelompok pen_]ualan (Rp)

' Besarnya faktor Bonus k dapat dltentukan berdasarkan?
« perbandingan jumlah gaji pegawai kelompok penjualan o
~.dengan jumlah gaji pegawai kelompok pendukung.:
Jumlah gaji pegawaikelompok pendukung tidak termasuk -
i+ jumlah gaji bagi direksi dan komisaris. Bonus bagl direksi-
- dan komisaris biasanya diambil dari laba bersih setelah
pajak pada-akhir:tahun-pembukuan. Jadi bilajumlah gaji -
_ pegawai kelompok penjualan misalnya 50 juta per bulan -
i dan;ju_ymlah"gajipcgawai"kelompok pendukung misalnya:
100 juta per bulan; maka besarnya k = 100/50 = 2. Pada
~-contoh perumusan Insentifdi atas didapat I = 149 juta
‘(catatan kaki pada grafik Insentlf) Jadi Jumlah ‘Bonus ™
+yang-akan diterima kelompok pendukung adalah:298 juta.
“:.% padacontoh ini. Artinya hampir 3 kali jumlah gaji pegawai -
-+, per.bulan, baik bagi kelompok pendukung maupun bagi
‘kelompok ' penjualan. Bila saldo bersih yang dicapai
’kelompok penjualan misalnya tepat target (N=T =6:000
- miliar), maka didapat I = 120 juta; atau 120/50 = 2,4 kali

jumlah gaji per bulan pegawai kelompok penjualan:

Demikian pula untuk kelompok pendukung akan 2,4 kali-

juga. Bila kelompok penjualan mencapai N=2T=12.000

‘miliar, maka didapat I = 240 juta, atau 240/50 = 4,8 kali

jumlah gaji per bulan pegawai- kelompok penjualan

. maupun kelompok: pendukung.
. Menentukan faktor Bonus k-atas dasarperbandmgan o

.. jumlah.gaji pegawai kelompok penjualan dengan jumlah

gaji pegawai kelompok pendukung seperti' di atas

- hanyalah berlaku bila kualitas dan tersedianya. (avail-
+-ability) pegawai masing-masing kelompok boleh dikata
+.sama. Pada’keadaan perusahaan dimana rata-rata;pegawai
- kelompok penjualan lebih tinggi kualitasnya dan lebih

sulit'‘mencarinya dibanding rata-rata pegawai kelompok

--pendukung, maka faktor Bonus'dapat dikurangi besarnya '
- Pada contoh.di atas, misalnya k = 1,5. :

Pembagian Bonus:bagi pegawai kelompok pendukung

Tahap pertama adalah méenentukan alokasi :besarnya .-
- Bonus bagi masing-masing kelompok pendukung. Hal ini
“~dapat dilakukan dengan perbandingan jumlah gaji= ::
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: ~a’:‘,pegawa1 masmg masmg kelornpok pendukung terhadap’

o ~besarnya Bonus yang diterima tintuk ‘seluruh: kelompok
- pendukung. Tahap berlkutnya adalah pembagian Bonus "

o ‘bagi pegawal masing-masing kelompok pendukung

o Caranya sama dengan metode pada pembagian Insentif =

“.bagi pegawai kelompok penjualan sepertl dlterangkan
“pada butir C:d d1 atas.” S

E “Memecah Kelompok Penjualan yang Besar
“‘Menjadi Dua atau Lebih Subkelompok .

Hal ini dilakukan atas dasar pemikiran sebagai berikut:

‘a. Pimpinan kelompok pénjualan yang besar biasanya stﬂit : :
melakukan kontrol secara efektif atas arus:-kas yang o ‘

~:-berjalan. Seringkali- diperlukan t1ndakan proaktlf yang
cepat-untuk mengatasi keadaan-yang diantisipasi akan ,
- ‘terjadi- di-kemudian hari. Pemecahan menjadl dua atau

- lebih: subkelompok dapat berdasarkan j Jenls produk Jems :

pelanggan atau daerah pemasaran.

b. - Pegawai penjualan yahg mempunyai semangat, bakat dan i

“ambisi yang baik“biasanya mendambakan ‘suatu peng-
- ukuran prestasi yang lebih nyata. dalam suatu-arus-kas
- -atau kelompok penjualan yang lebih kecﬂ Didalam arus

* - kas atau kelompok 'yang besar, hasﬂnya akan tert1mbun'
dan ‘tidak terlihat nyata. Ini tidak’ memberlkan rasa

+ kepuasan dan kebanggaan atas hasil prestasmya '

¢.""Suatu subkelompok yang lebih kecil dengan arus kas .

. sendiri biasanya menimbulkarn kerjasama: kelompok (team:.

~work) yang lebih efektif dan lebih- bertanggungjawab S
daripada kelompok besar. Di dalam subkelompok yang =~ -
kecil, pegawai yang malas atau kurang’ berpresta31 tidak

-~ dapat berlindung di balik organisasi atau jajarandiatasnya o
-d.-Subkelompok yang kecil akan lebih merangsang pegawai-. .
“**nyauntik berani mengambil inisiatif dan' menumbuhkKan = . .

kreativitas di antara pegawainya. Di dalam kelompok
yang besar, hal ini akan terhalang oleh birokrasi yang’ada '
- sehingga pegawai menjadl malas atau enggan melak—
, sanakannya -

Bila kelompok penjualan “yang besar d'ipec‘ah_ menjadi dua

- atau'lebih subkelompok:penjualan, maka arus kasnya harus

dipecah-juga: Masing-masing subkelompok diberi alokasi

~target saldo bersih sesuai perbandingan prakiraan'saldo bersih. '

yang akan dicapai masing-masing subkelompok terhadap

~target saldo bersih yang sudah ditentukan untuk kelompok -

penjualan tersebut. Peraturan dan perumusan Insentif untuk -

* masing-masing subkelonipok tidak berubah. Pada akhir tahun B
- pembukuan; arus kas masing-masing subkelompok digabung

’menjadi arus kas gabungan kelompok penjualan tersebut.
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