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ABSTRAK

EFISIENSI PENGENDALIAN BIAYA PEMASARAN
Studi Kasus Pada CV. SUPRA
Mungkid Magelang Jawa Tengah
Tahun 1996 - 1998

HUBERTUS BUDIYANTORO
UNIVERSITAS SANATA DHARMA
YOGYAKARTA
2000

Pepelitian ini dilakukan dengan tujuan mengetahui apakah pengendalian biaya
pemasaran pada CV. SUPRA sudah efisien.

Data yang diteliti adalah data dari tahun 1996 sampai tahun 1998 yang

diperoleh melalui wawancara, dokumentasi dan observasi. Analisis yvang digunakan
dalam penelitian ini adalah analisis selisih dengan langkah-langkah sebagai berikut :
(1) menyusun anggaran biaya pemasaran, setiap fingsi dipisahkan dalam biaya
langsung dan biaya tidak langsung serta biaya tetap dan biaya variabel, (2)
mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran ke dalam setiap fungsi pemasaran, (3)
menentukan safuan pengukur jasa perfingsi, (4) menghitung tarif biaya pemasaran dan
anggaran fleksibel perfungsi, (5) menyusun biaya pemasaran sesungguhnya, (6)
pembebanan biaya pemasaran atas dasar tarif standar, (7) membandingkan antara biaya
yang dibebankan berdasarkan standar dengan biaya pemasaran sesungguhnya perfungsi,
(8) melakukan analisis selisih.
Dari analisis data diperoleh hasil selisih biaya pemasaran sebagai berikut . (1) pada
tahun 1996 terdapat total selisih laba sebesar Rp2.265.863,43 (3,59%), (2) pada talnmn
1997 terdapat total selisih laba sebesar Rp 368.434,68 (0,56%), (3) kemudian pada
talin 1998 terdapat total selisih laba sebesar Rp 1.844.458,58 (2,55%). Dari hasil
analisis tersebut dapat diketahui bahwa pengendalian biaya pemasaran CV. SUPRA
sudah dapat dilakukan dengan efisien. Maka dengan hasil yang sudah efisien
diharapkan perusahaan mampu mempertahankannya atau jika dimungkinkan dapat
meningkatkan efisiensinya.

vii



ABSTRACT

EFFICIENCY OF MARKETING COST CONTROL
Case Study at CV. SUPRA
Mungkid Magelang Jawa Tengah
Tahun 1996 - 1998

HUBERTUS BUDIYANTORO
SANATA DHARMA UNIVERSITY
YOGYAKARTA
2000

This research was conducted in order to know whether the marketing cost
control at CV. SUPRA has been done efficiently during the period 1996 - 1998.

The data are obtained through interview, documentation and observation. This
study applies an “analysis of difference” with the following steps: (1) arranging the
marketing cost budget, separating fixed and variable cost, (2) distributing every type of
marketing cost to each marketing finction, (3) determining the unit for measuring the
gervice each function, (4) calculate the rates or tariffs of marketing cost and flexibel
budget for each finction, (5) arrange the real marketing cost, (6) charging the marketing
cost to the standard rate, (7) compare the standard cost and the real marketing cost for
each fimction, (8) perform an analysis of difference.

From the data analysis the following differences in marketing cost were found
: (1) atotal difference (profit) of Rp 2.265.863,43 (3,59%) in 1996, (2) in 1997 a total
difference (profit) of Rp 368.434,68 (0,56%), (3} in 1998 there was a total difference
(profit) of Rp 1.844.458,58 (2,55%). From the above analysis it may be concluded
that the marketing cost control of CV. SUPRA has been done efficiently.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kepuasan konsumen merupakan sasaran utama yang ingin dicapai dalam
kinerja pemasaran. Manajer perusahaan mengusahakan agar produk yang dipasarkan
dapat diterima dan disenangi oleh pasar. Kepuasan yang dirasakan oleh manajer
perusahaan adalah bila produk yang dihasilkan banyak dipilih oleh konsumen
mempunyai nilai yang tinggi.

Kegiatan pemasaran merupakan bagian yang mempunyai pengaruh yang
sangat besar, karena setelah barang selesai diproduksi berarti barang tersebut siap
untuk dipasarkan. Operasi perusahaan lebih lanjut adalah menyalurkan barang
tersebut sampai ke tangan konsumen. Untuk mewujudkan hal itu maka perusahaan
harus mengeluarkan berbagai macam biaya pemasaran.

Kemajuan dalam bidang usaha telah merubah orientasi perusahaan dari
bidang produksi ke bidang pemasaran. Hal imi didasarkan analisis persaingan akhir-
akhir ini berlomba-lomba agar produk yang dijual diterima oleh pasar. Karena pada
dasarnya tidak ada perusahaan yang dapat bertahan bilamana perusahaan itu tidak
mampu memasarkan produknya Kegiatan pemasaran sangat berpengaruh terhadap
kelancaran arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen yang dapat menciptakan

permintaan efektif Untuk itu perusahaan harus mempunyai konsep pemasaran yang



baik yaitu memberi kepuasan kepada konsumen demi mendapatkan laba yang
maksimal.

Di sisi lain, kegiatan pemasaran dapat dikatakan efisien apabila faktor-faktor
yang menunjang kegiatan pemasaran, seperti : promosi dan advertensi, penjualazn,
pengepakan dan pengiriman, penggudangan, penagihan, dan administrasi pemasaran
dapat bekerja secara ekonomis. Dari fungsi-fingsi pemasaran tersebut diharagka:
agar biaya yang dikeluarkan dapat dikontrol sehingga dapat mengurangi atau
menekan pengeluaran yang terjadi. Hal ini yang mendorong pentingnya pengendalian
terhadap biaya pemasaran agar keuntungan yang diterima seoptimal mungkin.

Dengan demikian, fingsi pemasaran menjadi semakin penting mengingat
adanya persaingan antar perusahaan yang menghasilkan produk sejenis dan juga
banyak perusahaan yang menghasilkan produk pengganti yang semakin kompleks.
Menghadapi hal semacam ini maka sebelum melaksanakan kegiatan pemasaran
perusahaan harus menyusun perencanaan biaya pemasaran yang tepat dan
mempertimbangkan berbagai kemungkinan yang akan terjadi. Misalnya, persaingan
antar produk sejenis, adanya barang pengganti, persaingan mutu, dan persaingan
harga. Selain perencanaan juga dibutuhkan adanya pengawasan yang lebih cermat
sehingga biaya pemasaran yang dikeluarkan lebih efisien, dalam arti tidak terjadi

pemborosan atau penyimpangan terhadap biaya pemasaran.
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B. Pembatasan Masalah

Batasan masalah dimaksudkan untuk mempersempit lingkup permasalahan
agar tidak terjadi kesimpangsiuran atau salah presepsi. Masalah yang akan diteliti di
sini terbatas pada analisis selisih biaya pemasaran pada masing-masing fingsi
pemasaran.

Dalam penelitian ini untuk mengevaluasi biaya pemasaran dengan
membandingkan antara variabel biaya yang dianggarkan dengan biaya variabel
sesungguhnya

Dari variabel-variabel yang ada diteliti berdasarkan fungsi kegiatannya,
dengan menggunakan dasar pengukuran yang ada pada setiap fungsi-fungsi
pemasaran. Oleh karena bermacam-macam fingsi memberikan jasa-jasa yang
berbeda maka pengukurannya juga menggunakan dasar-dasar yang berbeda-beda
pula, tetapi dapat juga menggunakan dasar-dasar yang sama unfuk dua atau beberapa

fungsi. Dasar-dasar yang digunakan adalah sebaga berikut : (RA. Supriyono, 1982 :

202)
Fungsi pemasaran Satuan Pengukur jasa
Penjualan - Jumlah rupiah penjualan
- Jumlah panggilan langganan
- Waktu kerja penjualan
Promosi dan advertensi - Jumlah rupiah hasil penjualan
- Sirkulasi media yang dipakai




- Luas kolom advertensi di suratkabar
atan majalah
- Lamanya waktu advertensi di radio

atan televisi

Penggudangan dan penyimpanan

- Luas lantai

- Perbandingan jumlah produk dijual

- Ukuran, Volume atau berat produk
yang dikelola

- Waktu dan Volume produk disimpan

Pengepakan dan pengiriman

- Berat produk yang dikirimkan dengan
jarak tempuh pengiriman

- Rata-rata tertimbang antara ukuran dun
kuantitas

- Kuantitas produk dikirim

- Frekuensi pengiriman

Kredit dan penagihan

- Frekuensi penjualan kredit
- Frekuensi Penjualan
- Jumlah langganan

- Jumlah rupiah hasil Penjualan

Administrasi pemasaran

- Jumlah faktur penjualan

- Frekuensi transaksi penjualan




C. Perumusan Masalah
Apakah pengendalian biaya pemasaran yang dilakukan oleh PT X sudah
efisien ?
D. Tujuan penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan dapat diketahui apakah pengendalian biayu
pemasaran yang dilakukan oleh PT X sudah efisien.
E. Manfaat Penelitian
Manfaat-manfaat yang akan diperoleh dari hasil penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1. Bagi Perusahaan
Memberikan gambaran bagi perusahaan tentang efisiensi, biaya-biaya yaug
telah dikeluarkan guna kegiatan pemasaran.
2. Bagi Universitas
Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan bacaan dan bahan pertimbangan
dalam memberikan materi kuliah, sehubungan dengan efisiensi biaya
pemasaran.
3. Bagi Penulis
Penelitian ini sangat berguna sebagai penerapan ilmu atan teori yang telah

diperoleh di bangku kuliah ke dalam praktek atau kegiatan yaig

sesungguhnya.



F. Sistematika Penulisan
BAB I Pendahuluan
Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, batasan masalan,
perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika
penulisan.
BAB 1I Tinjanan Pustaka
Dalam bab ini diuraikan tentang teori-teori vang digunakan sebagai dasar
untuk mengolah data.
BAB III Metode Penelitian
Pada bab ini menguraikan jenis penelitian, tempat penelitian, subjek dan objek
penelitian, data pokok yang diperlukan, tehnik pengumpulan data dan tehnik
analisis data.
BAB IV Gambaran Umum Perusahaan
Bab ini menyaglkan gambaran umum perusahaan yang berkaitan dengan sejarah
berdirinya perusahaan, struktur organisasi, produk perusahaan., pemasaran
dan personalia yang ada dalam perusahaan.
BAB V Pembahasan
Bab ini akan menjelaskan tentang hasil temuan lapangan, kemmudian dianalisis

untuk menentukan langkah-langkah yang harus ditempuh atau dilakukan.



BAB VI Kesimpulan dan saran
Bab terakhir ini berisi ringkasan hasil evaluasi data yang menjelaskan tentang
kesimpulan dan saran untuk diusulkan pada perusahaan sehubungan dengan

permasalahan yang dibahas dalam penulisan ini.



BABII

LANDASAN TEORI

Salah safu kegiatan pokok yang ada dalam perusahaan adalah kegiatan
pemasaran. Kegiatan ini merupakan Kegiatan yang sangat penting, demi
kelangsungan hidup perusahaan. Apalagi dengan keadaan yang seperti sekarang
dimana kemajuan teknologi sangat membantu dalam menghasilkan produk dalam
penekanan biaya. Dari hal itu maka persaingan antara perusahaan juga semakin
meningkat.

Dengan semakin meningkatnya persaingan untuk merebut pasar, maka
perusahaan-perusahaan yang semula hanya berorientasi pada produknya sekarang
mulai memperluas jaringan pemasaran produknya, seiring dengan hal itu maka biaya
yang dikeluarkan untuk memasarkan produknya proporsinya semakin besar dari
biaya keseluruhan.

Kegiatan pemasaran ini di mulai dari perencanaan produk sampai dengan
produk itu kembali menjadi uang. Setelah produk selesai diproduksi, kegiatan
pemasaran dilaksanakan maka melalui serangkaian tindakan, seperti penyimpanan
produk di gudang, pemjualan, promosi, pengiriman, penagihan serta pencatatan
transaksi penjualan. Dengan demikian biaya pemasaran tidak hanya meliputi biaya
penjualan saja, melainkan juga biaya periklanan, biaya penggudangan, biaya
pengepakan dan pengiriman, biaya kredit dan penagihan serta biaya admimstrasi

pemasaran.



Untuk itu agar kegiatan pemasaran dapat terarah dan efisien, maka
perusahaan harus mengadakan pengendalian terhadap biaya-biaya tersebut. Dan
juga perusahaan harus menyusun anggaran karena anggaran merupakan faktor
penting dalam sistem pengendalian.

Pengukuran prestasi dilakukan dengan membandingkan hasil nyata dengan
anggarannya. Dari hasil perbandingan itu dapat ditentukan penyimpangan. Sehingga
menejemen dapat memberikan penilaian yang tepat terhadap pusat pertanggung

jawaban yang diselidiki dan dapat mengambil tindakan untuk mengatasinya.

A. Kegiatan Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran
Perusahaan dalam kegiatan pemasarannya mempunyai beberapa fimgsi
, agar tujuan pokok perusahanan dapat dicapai maka menejemen harus dapat
mengkoordinasikan fungsi- fungsi yang ada agar dapat saling bekerjasama.
Sedang arti dari pemasaran menurut ( William J. Stanton, 1981:13) adalah:
Pemasaran adalah suatu sistem total dan kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang-barang yang dapat memmuaskan keinginan dan jasa baik kepada
konsumen saat ini maupun konsumen potensial.
2. Kongsep Pemasaran
Untuk mencapai sukses dalam mencapai tujuan perusahaan maka
perusahan harus menguasai adanya konsep pemasaran. Konsep pemasaran
tersebut mencakup tiga faktor dasar yaitu :

a. Seluruh perencanan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi kepada

konsumen atan pasar.
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b. Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan perusahan.
c. Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasikan

dan diintegrasikan secara organisasi. (Basu Swastha, 1979: 17)

Dengan menggunakan konsep pemasaran, maka perusahaan akan selalu
berusaha untuk merencanakan produk dan mengembangkan produk yang
diinginkan oleh konsumen. Konsep pemasaran juga mempunyai konsekuensi
bahwa semua kegiatan perusahaan termasuk produksi, teknik, keuangan dan
pemasaran harus diarahkan pada usaha untuk mengetahui kebutuhan konsumen.
Kemudian memuaskan kebutuhan konsumen tersebut dengan mendapatkan laba
yang layak dalam jangka panjang.
3. Fungs1 Pemasaran
Didalam mempelajari sistem pemasaran digunakan beberapa

pendekatan salah satu di antaranya adalah pendekatan serba fungsi, vaitu suatu
pendekatan yang mempelajari pemasaran dari segi penggolongan kegiatan
dari fungsi-fungsinya.
Fungsi- fungsi yang ada adalah:
a. Fungsi pertukaran , meliputi : pembelian dan penjualan
b. Fungsi penyediaan fisik, meliputi: pengangkutan dan penyimpanan
c¢. Fungsi penunjang, meliputi: pembelanjaan, penanggungan resiko,

standarisasi barang, serta pengumpulan informasi pasar.(Basu Swastha,

1979: 30)
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Fungsi penjualan dan pembelian berkaitan dengan pertukaran barang
dari penjual ke pembeli. Fungsi pembelian di lakukan oleh pembeli untuk
memilih jenis barang yang akan dibeli, kwalitas yang akan diinginkan dan
kwalitas yang memadai. Sedang fungsi penjualan, yang umumnya dipandang
sebagai fingsi pemasaran yang paling luas, meliputi kegiatan-kegiatan umtuk
mencari pasar dan mempengarvhi permintaan melalui personal dan
periklanan.

Fungsi pengangkutan dan penyimpanan berkaitan dengan pemindahan
barang-barang dari tempat produksi ke tempat konsumen. Selain itu, fingsi
tersebut berkaitan pula dengan penyimpanan barang-barang sampai diperlukan
konsumen.

Fungsi penunjang merupakan fingsi yang dapat membantu pelaksanaan
dari fungsi-fungsi yang lain, sedang finggi penunjang gendiri meliputi fimgsi
pembelanjaan, penanggungan risiko, standarisasi barang, serta pengumpulan
informasi pasar agar dapat membantu fingsi-fungsi yang lain.

4, Manajemen Pemasaran dan Perkembangannya

Manajemen pemasaran terus berkembang seiring dengan
perkembangan dan perubahan lingkungan. Perkembangan
manajemenpemasaran secara umum dibagi dalam tiga tahap. Adapun tahap-
tahap itu antara lain :

a. Tahap Orientasi Produksi
Dalam tahap im pimpinan dari departemen produksi dan teknik yang

membentuk tujuan dan perencanaan perusahaan. Asumsi yang mendasari
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pada tahap 1ni adalah bahwa masyarakat akan membeli produk perusahaan
jika produk dibuat dengan baik dan harga yang layak.

b. Tahap Orientasi Penjualan
Pada tahap ini pemahaman tentang luasnya bidang penjualan telah dikuasai
sehingga kemajuan pemahaman ini membuat adanya perubahan dari
struktur organisasi perusahaan. Aktivitas-aktivitas pemasaran, seperti
periklanan, riset pasar mulai dikenal dan berada di bawah departemen
penjualan.

c. Tahap Orientasi Pasar
Pada tahap ini semua aktivitas pemasaran disatukan di bawah manajemen
pemasaran. Tujuan perusahaan diarahkan kepada pemasaran kebutuhan

langganan dan volume penjualan yang menguntungkan.

5. Rencana Pemasaran dan Perencanaan Pemasaran

Rencana pemasaran pada hakikatnya adalah bagian dari suatu rencana
kegiatan pemasaran perusahaan secara keseluruhan. Jadi tujuan perusahaan
menunjukkan sasaran yang hendak dicapai, dan rencana yang dijabarkan
dalam suatu strategi tindakan memmjukkan jalan untuk mencapai tujuan
tersebut. Perencanaan pemasaran dapat dikatakan sebagai dasar perencanaan
untuk selurub kegiatan dalam suatu perusahaan. Perencanaan pemasaran itu
terdiri dari analisis situasi, penetapan tujuan dan sasaran perusahaan,

penentuan strategi pemasaran, taktik program pelaksanaan serta besarmya
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anggaran dan pengawasannya. Strategi pemasaran merupakan bagian yang

harus ada dalam suatu perencanaan pemasaran.

B. Pengendalian Biaya Pemasaran
1. Pengertian Pengendalian

Pada perusahaan kecil, pemilik biasanya menjabat sebagai pemimpin
yang dapat melakukan pengendalian secara langsung terhadap setiap kegiatan
perusahaan. Hal ini dapat terjadi karena aktivitas perusahaan yang masih
relatif mudah unfuk dikendalikan. Tetapi bila perusahaan sudah berkembang
menjadi besar maka pemilik perusahaan akan menjadi sulit dalam
mengendalikan setiap aktivitas perusahaan. Hal ini yang mendasari pentingnya
suatu pengendalian.

Pengendalian (Controling) adalah penemuan atau penerapan cara dan
peralatan untuk menjamin bahwa rencana telah dilaksanakan sesuai dengan
yang telah ditetapkan.

Dengan demikian pengendalian mempunyai fimgsi sebaga: berikut :

a Penetapan standar plelaksanaan.

b. Penentuan ukuran-ukuran pelaksanaan.

c. Pengukuran pelaksanaan nyata dan membandingkan dengan standar yang
telah ditetapkan.

d. Pengambilan tindakan koreksi yang diperlukan bila pelaksanaan

menyimpang dari standar (Hani Handoko, 1992 : 25-26).
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2. Pengertian Biaya Pemasaran

Dalam arti sempit biaya pemasaran seringkali dibatasi artinya sebagai
biaya penjualan, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual produk ke
pasar. Dalam arti sempit imi biaya pemasaran hanya meliputi biaya-biaya
yang dikeluarkan sejak produk jadi dikirimkan kepada pembeli sampai
dengan produk diterima oleh pembeli.

Dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi
sejak saat produk selesai diproduksi dan disimpan dalam gudang sampai
dengan produk tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai. Secara garis
besar biaya pemasaran dibagi menjadi dua golongan yaitu :

1. Biaya untuk mendapatkan pesan (order-getﬁng casts)
Yaitu semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh
pesanan. Contoh biaya yang termasuk dalam golongan ini adalah biaya gaji
wiraniaga (selespersor), komisi penjualan, advertensi, dan promosi.

2. Biaya untuk memenuhi pesanan (order-filling costs)
Yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan agar supaya
produk sampai ketangan pembeli dan biaya-biaya untuk mengumpulkan
piutang dari pembeli. Contoh biaya vyang termasuk dalam
golonganiniadalah biaya pergudangan, biaya pembungkusan dan
pengiriman, biaya angkutan, dan biaya penagihan ( Mulyadi, 1991 : 509).

Biaya pemasaran dapat juga digolongkan menurut fingsi atau

kegiatan pemasaran. Untuk mendapatkan pesanan perusahaan melakukan



kegiatan penjualan dan advertensi, sedang untuk memenuhi pesanan
perusahaan melakukan kegiatan penggudangan, pembungkusan dan
pengepakan, pemberian kredit dan penagihan serta kegiatan administrasi
pemasaran. Menurut fingsi pemasaran, biaya pemasaran digolongkan sebagai
berikut (Mulyadi, 1991 : 510)

a Fungsi penjualan. Fungsi penjualan terdiri dari kegiatan untuk
memenuhi pesanan yang diteima dari pelanggan. Biaya fungsi
penjualan terdiri dari gaji karyawan fungsi penjualan, biaya
depresiasi kantor, biaya sewa kantor.

b. Fungsi advertensi. Fungsi Advertensi terdiri dari kegiatan
perencanaan dan pelaksanaan, kegiatan order getting melalui
kegiatan advertensi dan promosi. Biaya fungsi advertensi terdiri
dari gaji karyawan fungsi advertensi, biaya iklan, biaya pameran,
biaya promosi, biaya sampel.

¢. Fungsi penggudangan. Fungsi penggudangan terdiri dari kegiatan
penyimpanan produk jadi yang siap untuk dijual. Biaya fingsi
penggudangan terdiri dari biaya gaji karyawan gudang, biaya
depresiasi gudang dan biaya sewa gudang.

d. Fungsi pembungkusan dan pengiriman. Fungsi pembungkusan dan
pengiriman terdiri dari pembungkusan produk dan pengiriman
produk kepada pembeli. Biaya fimgsi pembungkusan dan

pengiriman terdiri dari biaya gaji karyawan bagian pembungkusan
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pembungkusandan pengiriman, biaya depresiasi kendaraan, biaya
operasi kendaraan.

e. Fungsi kredit dan penagihan. Fungsi kredit dan penagihan terdiri
dari kegiatan pemantauan kegiatan keuangan pelanggan dan
penagihan piutang dari langganan. Biaya fungsi kredit dan
penagihan terdiri dari gaji karyawan bagian penagihan, kerugian
penghapusan piutang dan potongan tunai.

f Fungsi akuntansi pemasaran. Fungsi akuntansi pemasaran terdiri
dari kegiatan pembuatan faktur dan penyelenggaraan catatan
akuntasi penjualan. Biaya fungsi akuntansi pemasaran terdiri dari

gaji karyawan fimgsi akuntansi pemasaran dan biaya kantor.,

Biaya penjualan sebenamnya berhubungan dengan fingsi untuk
memperoleh pesanan dan sekaligus berhubungan pula dengan melayani
pesanan, sebagai confoh biaya-biaya yang berhubungan dengan penjualan.
Sedang bila dihubungkan dengan kegiatan pemasaran, biaya pemasaran dapat
digolongkan menjadi;

a. Biaya Pemasaran Langsung
yaitu biaya pemasaran yang terjadi atau manfaatnya dapat diidentifikasikan

kepada objek atau pusat laba tertentu dalam usaha pemasaran.
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b. Biaya Pemasaran Tidak Langsung
yaitu biaya pemasaran yang terjadi atau manfaatnya tidak dapat

diidentifikasikan kepada objek atau pusat biaya tertentu.

Bila dikaitkan dengan wvariabilitas biaya terhadap volume atau
kegiatan, maka biaya pemasaran dapat dikelompokkan menjadi:
a. Biaya Pemasaran Tetap
yaitu biaya pemasaran yang jumlahnya tidak berubah atau konstan  dengan
adanya perubahan kegiatan atau volume pemasaran sampai pada tingkatan
kapasitas tertentu, misalnya: gaji manajer dan staf, biaya penyusutan , dan
sebagainya.
b. Biaya Pemasaran Variabel
yaitu biaya pemasaran yang jumlah totalnya berubah secara proporsional

dengan perubahan kegiatan atau volume pemasaran.

Penggolongan biaya pemasaran dihubungkan dengan terkendalikan
atau tidaknya suatu biaya, dapat dikelompokkan sebagai berikut:
a. Biaya Pemasaran Terkendali
yaitu biaya pemasaran yang secara langsung dapat dikendalikan atau dapat
dipengaruhi  oleh seorang pemimpin dalam jangka waktu tertentu,

berdasarkan wewenang yang dimiliki.
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b. Biaya Pemasaran Tidak Terkendali
yaitu biaya pemasaran yang tidak dapat dipengaruhi oleh seorang
pemimpin tertentu berdasarkan wewenang yang dimiliki dalam jangka

waktu tertentu (R. A Supriyono, 1982: 198).

3. Pengertian Anggaran
Yang dimaksud dengan anggaran adalah rencana manajemen dengan
anggapan bahwa penyusunan anggaran akan mengambil langkah-langkah
positif untuk merealisir rencana yang telah disusun. Memurut (Drs. M.
Munandar, 1986:1) pengertian anggaran adalah:
Suatu rencana yang disusun secara sistematis yang meliputi seliruh
kegiatan perusahaan, yang dinyatakan dalam unit (kesatuan) moneter
dan berlaku untuk jangka waktu textentu.
Anggaran juga mempunyai beberapa karakteristik sebagai berikut:
a. Dinyatakan dalam satuan uang.
b. Mencakup kurun waktu satu tabun.
¢. Isinya menyangkut komitmen manajemen yaitu manajer setuju
menerima tanggung jawab untuk mencapai sasaran yang telah
dianggarkan.
d. Usulan anggaran dinilai dan disetujui oleh orang yang mempunyai
wewenang lebih tinggi dari pada yang menyusunnya.
e. Jika anggaran telah disahkan maka anggaran tersebut tidak dapat

dirubah kecuali dalam hal khusus (Robert N. Antony, 1993: 4).
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Sedangkan kegunaan pokok anggaran perusahaan adalah :

a. Sebagai Pedoman Kerja.
Anggaran sebagai pedoman kerja dan memberikan arah serta
sekaligus memberikan target yang harus dicapai oleh kegiatan-
kegiatan perusahaan diwaktu yang akan datang.

b. Sebagai Alat Pengkoordinasi Kerja.
Anggaran berfungsi sebagai alat untuk mengkoordinasi kerja agar
semua bagian yang terdapat di dalam perusahaan dapat saling
menunjang, saling bekerjasama dengan baik untuk menuju sasaran
yang telah ditetapkan. Dengan demikian kelancaran jalannya
perusahaan akan lebih terjamin.

¢. Sebagai Alat Pengawasan Kerja
Anggaran berfimgsi pula sebagai tolak ukur, sebagai alat pembanding
untuk menilai kegiatan perusahaan nanti. Dengan membandingkan
antara apa yang tertuang didalam anggaran dan apa yang dicapai oleh
realisasi perusahaan, kemudian dinilai apakah perusahaan telah
sukses bekerja ataukah belum. Dari perbandingan tersebut dapat pula
diketahui kelemahan-kelemahan dan kekuatan-kekuatan yang dimiliki
perusahaan. Dan hal ini akan dapat dipergunakan sebagai bahan
pertimbangan yang sangat berguna untuk menyusun anggaran dimasa

yang akan datang (Robert N. Antony, 1993: 10).
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4. Manfaat Analisis Biaya Pemasaran
Secara umum analisis biaya pemasaran ini mempunyai beberapa manfaat

yaitu ;: (RA Supriyono, 1982 : 193)

a. Untuk Penelitian Besarnya Biaya
Dengan adanya pengawasan dan analisis biaya pemasaran akan dapat
menentukan besarnya biaya untuk setiap pusat laba.

b. Untuk Pengawasan dan Analisis Biaya Pemasaran
Dengan pengawasan dan analisis dapat diterapkan pertanggungjawaban
terjadinya biaya pemasaran. Data biaya akan dikumpulkan dan dikelompokkan
ke dalam setiap fingsi di dalam kegiatan pemasaran sehingga dapat ditetapkan
siapa yang bertanggungjawab atas biaya yang dapat dikendalikan oleh fumgsi
yang bersangkutan. Setiap pusat laba akan dianalisis kemampuannya di dalam
menghasilkan laba schingga dapat diketahw1 pusat laba yang mempunyai
tingkat profitabilitas tinggi dan rendah.

¢. Untuk Perencanaan dan Pengarahan Usaha Pemasaran
Dengan pengawasan dan analisis biaya pemasaran ini bermanfaat dalam
menyediakan informasi pemasaran untuk perencanaan dan pengarahan usaha
pemasaran. Dalam hal im usaha pemasaran akan diarabkan sehingga
perusahaan dapat mencapai laba yang optimal dan mengeliminasi adanya

ketidak efisienan.
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5. Tehnik dan Langkah-langkah Pengawasan dan Analisi Biaya Pemasaran
Di dalam pengendalian dan analisis biaya pemasaran perlu ditempuh
langkah-langkah sebagai berikut
a. Penyusunan Anggaran Biaya Pemasaran

Penyusunan biaya pemasaran dipengaruhi oleh besamya anggaran penjualan

yang diharapkan akan dicapai oleh perusahaan. Langkah-langkah didalam

penyusunan anggaran biaya pemasaran adalah sebagai berikut :

1. Menyusun anggaran biaya pemasaran atas dasar jenis atau elmen biaya
pemasaran.

2. Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran dari setiap fingsi ke dalam
setiap pusat laba yang merupakan usaha pemasaran.

3. Mengalokasikan biaya pemasaran dari setiap fungsi ke dalam setiap pusat
laba yang merupakan usaha pemasaran.

Untuk tujuan pengendalian biaya pemasaran perlu disusun anggaran
fleksibel dari tiap biaya untuk setiap fungsi. Langkah-langkah yang ditempuh
adalah :

1. Mendistribusikan setiap jenis biaya yang dianggarkan ke dalam setiap fungsi
pemasaran yang ada. Untuk biaya langsung fungsi dapat didistribusikan
secara langsung ke setiap fungsi yang menikmatinya. Sedang umtuk biaya
tidak langsung fimgsi diperlukan dasar distribusi kedalam setiap fimgsi.

2. Menetapkan satuan pengukur jasa yang dihasilkan oleh setiap fimgsi. Satuan

pengukur jasa ini akan dipakai untuk :
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a. Menentukan persamaan dari anggaran fleksibel dan tarif biaya setiap
fimgsi.

b. Daftar alokasi biaya pemasaran dari setiap fungsi ke dalam setiap pusat
laba ingin mengetalui kemampuan setiap pusat laba tertentu yang
merupakan usaha pemasaran. Hal ini dilakukan jika perusahaan ingin
mengetahui kemampuan setiap pusat laba dalam memberikan kontribusi

pada perusahaan.

Langkah selanjutnya adalah mengalokasikan biaya yang dianggarkan
dari fungsi kesetiap pusat laba. Pemilihan dasar atau satuan jasa pengukur
jasa membutuhkan pemikiran dan analisi yang seksama. Setiap fungsi harus
diperiksa berkenaan dengan faktor yang paling besar pengaruhnya terhadap
volume pekerjaan. Oleh karena setiap fungsi memberikan jasa yang berbeda
maka harus digunakan dasar-dasar yang beda pula, tetapi tidak menutup
kemungkinan bahwa satu macam dasar digunakan untuk dua atau beberapa

fimgsi.

b. Pengumpulan Biaya Pemasaran yang Sesungguhnya
Langkah-langkah yang diperlukan dalam pengupulan biaya pemasaran
yang sesungguhnya adalah sebagai berikut :
1. Atas dasar dokumen atau bukti transaksi, dicatat dalam jurnal biaya

pemasaran dan rekening buku besar buku pembantu biaya pemasaran.
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2. Mendistribusikan biaya pemasaran sesungguhnya kepada setiap fungsi.

Dalam mendistribusikan biaya ini menggunakan cara dan dasar distribusi

biaya pemasaran yang dianggarkan.

c¢. Pembebanan Biaya Pemasaran
Pembebanan ini digunakan untuk mengetahui beberapa biaya menurut
standar, yaitu dengan cara mengalikan kapasitas sesunggulmya dengan total
tarif
d. Analisis Penyimpangan Biaya Pemasaran
Pengendalian biaya pemasaran tidak cukup hanya dengan menentukan
profitabilitas setiap pusat laba dalam usaha perusahaan. Dalam hal ini tidak
kalah pentingnya adalah bagaimana perusahaan dapat melaksanakan kegiatan
pemasaran dengan efisien, untuk tujuan tersebut perlu mengukur kegiatan
setiap fungsi pemasaran dengan menggunakan tarif yang dianggarkan atau tarif

standar.

Apabila digunakan standar, harus diperhatikan langkah-langkah
sebagai berikut :

a. Menggolongkan biaya pemasaran sesuai dengan fungsi kegiatan pemasaran

agar dapat menggambarkan tingkat pertanggungjawaban manajemen atas

biaya pemasaran.
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b. Memilih dasar atau satuan pengukur jasa yang relatif adil, teliti, dan
praktis untuk kegiatan setiap fungsi. Satuan pengukur tersebut akan dipakai
sebagai dasar penentuan tarif standar untuk setiap fimgsi.

¢. Menentukan besarnya tarif standar untuk setiap fimgsi

d. Menentukan besamya biaya yang dibebankan pada setiap fungsi atas dasar
tarif standar.

e. Mengumpulkan biaya yang sesungguhnya untuk setiap fimgsi.

f Membandingkan biaya yang dibebankan berdasarkan biaya yang
sesungguhnya terjadi untuk setiap fungsi.

C. Pengertian Efisiensi dan Efektivitas Biaya

Efisiensi dan Efektivitas merupakan dua macam kriteria yang sering
digunakan untuk menentukan prestasi svatu pusat pertanggungjawaban.
Efisiensi dan efektivitas biasanya dibandingkan dengan satuan ukuran
tertentu. Misalnya : antara pusat pertanggungjawaban yang satu dengan
pertanggungjawaban yang lain, atau prestasi. Suatu  pusat
pertanggungjawaban dikatakan efisien jika pusat pertangunggungjawaban
tersebut :
a. Menggunakan sumber, atau biaya, atau masukan lebih kecil untuk

menghasilkan keluaran dalam jumlah yang sama.

b. Menggunakan sumber, atan biaya, atau masukan yang sama untuk

menghasilkan keluaran dalam jumlah yang lebih besar
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Dalam penulisan ini efisiensi yang dimaksud adalah ketepatan di
dalam mengalokasikan biaya ke dalam anggaran biaya dalam setiap fungsi
sehingga pengawasan pertanggungjawaban biaya dapat terkomtrol. Kedua
macam ukuran efisiensi diatas masing-masing memiliki keunggulan dan
kelemahan. Perbandingan efisiensi suatu pusat pertanggungjawaban dengan
pusat pertanggungjawaban lainmya dapat memberi gambaran mengenai
prestasi efisiensi setiap pusat pertanggungjawaban, namun perbandingan ini
mempunyai kelemahan karena kondisi atau kemampuan pusat
pertanggungjawaban yang satu dengan yang lain dapat tidak relevan untuk
diperbandingkan. Perbandingan prestasi efisiensi pusat pertanggungjawaban
dengan cara menghubungkan biaya sesungguhnya dan standar memiliki
kebaikan jika dapat disusun standar yang teliti atau cocok untuk pusat
pertanggungjawaban yang bersangkutan, Namun standar tidak pernah menjadi
alat pengukur yang sempurna sebab :

a. Pencatatan biaya tidak dapat dengan ketelitian yang tepat untuk mengukur
konsumsi sumber.
b. Standar pada umumnya hanya mengukur kira-kira besarmya sumber ideal

dikonsumsikan dalam keadaan normal.

Sedangkan efektivitas adalah hubungan antara keluaran pusat
pertanggungjawaban dengan tujuan. Semakin besar kontribusi keluaran suatu

pusat pertanggungjawaban terhadap pencapaian tujuan perusahaan semakin
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efektif kegiatan pertanggungjawaban tersebut. Jika tujuan dan keluaran suatu
organisasi atau pusat pertanggungjawaban sulit dikuantifikasi maka
pengukuran efektivitas unit tersebut juga sulit dilakukan. Efektivitas
khususnya untuk organisasi nirlaba, kadang-kadang dinyatakan dalam ukuran

non kuantitatif (Mulyadi, edisi 7: 26).



BAB I

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian.
Jenis penelitian ini berupa evaluasi kasus, yaitu penelitian yang dilakukan
dengan mengambil perusahaan yang telah ditentukan sebagai tempat penelitian,

sehingga kesimpulan yang ditarik hanya berlakun bagi perusahan yang bersangkutan.

B. Subjek dan Objek Penelitian
1. Subjek penelitian
a Pimpinan perusahan.
b. Bagian pemasaran perusahan.
2. Objek Penelitian
a. Kegiatan pemasaran tahun 1996, 1997, 1998.

b. Biaya pemasaran tahun 1996, 1997, 1998.

C. Variabel Penelitian.

Untuk menyelesaikan penelitian ini digunakan variabel tunggal yaitu
pengendalian biaya pemasaran. Pengendalian biaya pemasaran adalah penerapan
cara dan peralatan agar semua biaya yang terjadi sejak saat produk selesai
diproduksi sampai produk tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai telah

sesuai dengan yang telah ditetapkan.
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D. Teknik Pengumpulan Data

Tehnik pengumpulan data yang digunakan dalam memperoleh data atau informasi

yang diperlukan adalah dengan :

a Wawancara adalah metode pengumpulan data dengan cara mengadakan tanya
jawab langsung dengan subyek penelitian (pimpinan perusahaan dan bagian
pemasaran serta bagian keuangan). Dalam penelitian ini, teknik wawancara pada
dasarnya digunakan untuk mengumpulkan data yang diperlukan.

b. Observasi adalah metode pengumpulan data dengan jalan mengadakan
pengamatan secara langsung terhadap kegiatan perusahaan Teknik ini digunakan
untuk mengumpulkan data-data yang kurang terungkap bila menggunakan teknik
wawancara.

¢. Dokumentasi adalah metode pengumpulan data dengan jalan mencatat data atau
keterangan dari buku-bukw, catatan-catatan dan laporan-laporan yang dimiliki

perusahaan seperti formulir, faktur, dan lain-lain.

E. Data yang Dicari
1. Anggaran biaya pemasaran tahun 1996 sampai tahun 1998
2. Anggaran penjualan tahun 1996 sampai tahun 1998
3. Hasil penjualan tahun 1996 sampai tahun 1998
4. Biaya pemasaran sesungguhnya dari setiap fungsi pemasaran dari tahun 1996

sampai tahun 1998
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F. Teknik Analisis Data
Tehnik analisis data yang akan digunakan dalam pemecahan masalah ini
adalah untuk mengetahui pengendalian biaya pemasaran dari masing-masing fimgsi
pemasaran. Tahap-tahap analisisnya adalah sebagai berikut :
1. Menghitung tarif biaya variabel dan tarif biaya tetap untuk tiap fungsi pemasaran
guna menentukan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya:
a. Tarif biaya variabel
TV=(BV:KN )x 100%
b. Tarif biaya tetap
TT=(BT:KN)x100%
2. Menghitung penyimpangan biaya pemasaran untuk setiap fungsi pemasaran
a. Menghitung jumlah anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya
AFKS =BT+ (KSxTV)
b. Menghitung biaya standar
Bst=KSxT
¢. Menghitung selisih anggaran
SA=BSs - AFKS
sifat selisih :
jika BSs > AFKS selisih anggaran bersifat tidak menguntungkan

BSs < AFKS selisih anggaran bersifat menguntungkan
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d. Menghitung selisih kapasitas
SK = AFKS - BSt
sifat selisih :
jika BSt < AFKS selisih anggaran bersifat tidak
menguntungkan

BSt > AFKS selisih anggaran bersifat menguntungkan

e. Menghitung total selisih

TS=SA+SK
Keterangan :
v = Tarif biaya vanabel BSs = Biaya Sesungguhnya
TT = Tanfbiaya tetap BSt = Biaya Standar
BV = Biaya Variabel KS = Kapasitas Sesungguhnya
BT = BiayaTetap SA = Selisih Anggaran
KN = Kapasitas Normal SK = Selisih Kapasitas
TS = Total Selisih T = Tarif biaya total

AFKS = Anggaran Fleksibel pada Kapasitas Sesungguhnya

3. Analisis Naik Turun
Tehnik analisis imi digunakan untuk melengkapi analisis selisih biaya
pemasaran untuk mengetahui perkembangan selisih biaya pemasaran dari talmn 1996

sampai dengan tahun 1998 seperti perhitungan di atas. Analisis ini dilakukan dengan
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membuat satu kolom yang menyatakan perubahan naik atau turun dan satu kolom lagi
yang menyatakan naik atau turun dalam bentuk persentase. Analisis ini bermanfaat
untuk mengetahui upaya-upaya baik yang sudah dilakukan atau belum dilakukan
untuk mengetahui dan mengkoreksi penyebab selisih dar1 satu periode sebelumnya
ke periode berikutnya
Analisis ini dilakukan dengan cara :
a. Membuat tabel selisih anggaran dan kapasitas pada setiap fungsi.
b. Memasukkan hasil perhitungan persentase selisih pada setiap fimgsi.
¢. Membandingkan persentase selisih biaya pemasaran setiap fungsi.
Untuk menilai ketepatan dalam pengendalian biaya pemasaran, maka digunakan
kebijaksanaan dengan persentase penjvimpangan sebesar 5%. Batas toleransi
tersebut adalah sebagai berikut :
- Selisih kurang dari 1% dapat dikatakan sangat efisien
- Selisih antara 1% sampai dengan 5% masih efisien
- Selisih diatas 5% tidak efisien
Batasan di atas ditetapkan berdasarkan pertimbangan bahwa penyimpangan teori
belum temtu menunjukkan bahwa praktik perusahaan tidak baik. Untuk itu diperlukan
suatu batas toleransi dar1 penyimpangan yang ada sebagai alat pengukur ketepatan.
Penyimpangan sebesar 1% sampai dengan 5% masih dianggap sebagai angka
penyimpangan yang normal terjadi sehingga penyimpangan yang besamya masih

dalam prosentase tersebut masih bisa diterima untuk dikatakan efisien.



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarah Perkembangan Perusahaan

CV. SUPRA merupakan suatu perusahaan manufaktur yang bergerak
dalam bidang pembuatan kertas karton. Perusahaan ini pertama kah didinkan
oleh Bapak Suyoto Prasojo pada tahun 1976, dengan nama perusahaan
“ Sri Hati ”. Nama tersebut sesuai dengan nama istri Bapak Suyoto Prasojo.
Kepemilikan perusahaan ini sepenulnya diberikan kepada Ibu Sn Hati dengan
Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) No. 190/11.30/PK/VI/89.

Setelah mengalami perkembangan, pada tabun 1992 status hukumnya
berbentuk CV dan berubah nama dari perusahaan Sri Hati menjadi CV. SUPRA
dengan Surat Tanda Pendaftaran Industri Kecil No. 493/Kandep. 19/2/V/1992,
Nomor Induk Pendaftaran Industri Kecil (NIPIK) : 09.3308-00117 dan mendapat
Nomor Pokok Wajip Pajak (NPWP) : 1.207.942-524. Nama SUPRA diambil
dari kependekan Suyoto Prasojo sebagai Bapak Pendin CV. SUPRA. Sejak
status hukumnya berbentuk CV sampai sekarang, CV. SUPRA dipimpin oleh
Bapak Kayadi. Adapun alamatnya sekarang adalah di Desa Kamal, Pagersari,
Kecamatan Mungkid, Kabupaten Magelang.

Alasan pemilihan bidang usaha adalah :

1. Banyaknya sampah-sampah kertas sehingga mendorong untuk memanfaatkan

sampah tersebut menjadi suatu barang yang berguna.
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2. Di kota Mungkid masih terbuka lebar kesempatan untuk mendirikan
‘perusahaan kertas karton.
3. Membuka lapangan pekerjaan.

4. Mendapat keuntungan.

B. Lokasi Perusahaan

Penentuan lokasi perusahaan merupakan salah satu faktor yang
menentukan berhasil tidaknya dalam mencapai tujuan perusahaan. Penentuan
lokasi perusahaan ini mempertimbangkan faktor-faktor yang dapat menunjang
pencapaian.tujuan perusahaan.

CV. SUPRA berlokasi di Desa Kamal, Pagersari, Kecamatan Mungkid,
Kabupaten Magelang dengan menepati tanah seluas 460 m2. Adapun faktor
faktor yang mempengarui pemilihan lokasi perusahaan adalah :

1. Pemasaran
Letak perusahaan yang dekat dengan jalan besar cukup menguntungkan
perusahaan dalam pengangkutan, baik pengangkutan bahan baku maupun hasil
produksi sehingga memudabkan konsumen untuk mendatangi atan
menghubungi, sehingga penjualan hasil produksinya dapat berjalan lancar dan
mudah dilakukan sehingga biaya dapat ditekan serendah mungkin.

2. Tenaga kerja mudah diperoleh
Tenaga kerja yang bekerja di perusahaan im berasal dari sekitar perusahaan
yaitu Mungkid dan Sawangan. Jadi mengenai tenaga kerja tidak mengalami

kesulitan.
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3. Transportasi
Karena perusahaan terletak di tepi jalan yang strategis, maka menudahkan
dalam transportasi yaitu menghubungkan pabrik dengan pasar, bahan baku,

dan tenaga kerja baik di dalam kota maupun di luar kota.

C. Struktur Organisasi

Dalam suatu organisasi, agar tujuan yang telah direncanakan dapat
tercapai, maka diperlukan adanya tugas dan wewenang untuk masing-masing
bagian atau individu, Hal ini mempunyai maksud agar tidak terjadi tugas ganda
antara bagian yang satu dengan bagian yang lain. Dengan adanya pembagian
tersebut maka akan menimbulkan rasa tanggung jawab dalam diri ndividu
sehubungan dengan kegiatan yang mereka kerjakan sehingga tujuan perusahaan
dapat tercapau.

Bentuk perusahaan kertas karton ini merupakan CV., dan sesuat dengan
bentuknya maka strukfur organisasi perusahaan ini cukup sederhana. Adapun

struktur organisasi CV. SUPRA dapat digambarkan sebagai berikut :



Bagian
Maintenance Mesin

Pinpinan
Bagian Bagian Bagian
Keuangan Pemasaran Produksi
Penggudangan Pengepakan Bubur
Administrasi —{ Pencetalcan |

Sumber Data

— 1 Penjemuran |

Pengkalenderan

Pemotongan

Gambar 4-1. Struktur Organisasi CV. SUPRA

Personalia CV. SUPRA
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Adapun tugas dan wewenang masing-masing adalah sebagai berikut :

1. Pimpinan
Pimpinan adalah orang yang bertanggung jawab secara keseluruhan terhadap
kelangsungan hidup perusahaan, bertanggung jawab atas semua bagian, dan
memberi persetujuan atas pembayaran besar termasuk pemberian upah kepada
karyawan.

2. Bagian Administrasi
Bagian.‘ administrasi berfungsi dalam penyelengarakan administrasi, terutama
tenfa_ng keuangan, personalia dan hal-hal yang bersifat umum dan yang
berkaitan dengan administrasi perusahaan.

3. Bagian produksi
- Melakukan pencatatan hasil produksi
- Melakukan standar pemakaian material
- Membawahi beberapa bagian antara lain : Bagian pembuatan Bubur Kertas,

Bagian Pencetak, Bagian Penjemur, Bagian Pengkalender, Bagian
Pemotongan, Bagian Pengepakan.

4. Bagian Pemasaran
Bagian ini bertugas dalam menentukan pasar sasaran dan mengambil alternatif
keputusan dalam kebijakan strategi pasar, menjalankan penjualan dengan
mencari order dan menjalin hubungan kerjasama dengan agen, berusaha untuk

menaikan volume atau tingkat penjualan , bertanggungjawab kepada direktur

perusahaan.
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S. Bagian Maintenance Mesin

Bertanggung jawab terhadap pemeliharaan dan perawatan mesin-mesin

produksi.

D. Personalia
Fungsi pertama dari manajemen sumber daya manusia adalah

memperoleh tenaga kerja dari masyarakat untuk dipekerjakan didalam organisasi
/ perusahaan. Mereka diharapkan dapat membantu perusabaan di dalam
menjalankan usahanya dan menunjang berkembangnya perusahaan.
1. Penarikan Tenaga Kerja

CV. SUPRA di dalam melakukan penarikan tenaga kerja lebih
mengutamakan masyarakat sekitar perusahaan. Hal ini dimaksudkan untuk
mengurangi jumlah pengangguran yang ada, schingga taraf hidup masyarakat
Desa Kamal Pagersari akan meningkat.

Untuk mendapatkan tenaga kerja CV. SUPRA tidak menutut persyaratan
yang berlebihan . Lulusan Sekolah Dasar (SD) dapat diterima di perusahaan
i sebagai karyawan. Latihan untuk tenaga kerja diberikan secara langsung
ditempat kerja.

Jumlah tenaga kerja yang ada di CV. SUPRA ada 28 orang dengan

perincian sebagai berikut :

a. Pimpinan : 1 orang
b. Bagian administrasi . 2 orang
c. Bagian Maintenance Mesin  : 2 orang

d. Bagian Pemasaran : 10 orang
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e. Bagian Produksi : 13 orang

2. Waktu Kerja
Pekerja Di CV. SUPRA mulai bekerja pukul 08.00 sampai dengan
pukul 16.00 WIB pada hari Senin sampai Sabtu. Periode kerja ini diselingi
istirahat selama 1 jam.
3. Jaminan Sosial
Untuk menambah semangat kerja para buruh / pekerja selain pemberian
upah, perusahaan juga memberikan jaminan sosial untuk membantu
méringankan beban karyawan. Adapun jaminan sosial yang diberikan oleh
perusahaan kepada karyawan adalah sebagai berikut :
a. Tunjangan Kesehatan
b. Tunjangan Keselamatan Kerja
¢. Tunjangan Hari Raya
d. Pakaian Kerja
E. Produksi
1. Bahan Baku
CV. SUPRA merupakan perusahaan yang memproduksi kertas karton.
Bahan baku yang digunakan adalah kertas-kertas bekas dan air. Bahan baku
kertas-kertas bekas ini terbesar diperoleh dari pabrik rokok jarum kudus, dan

yang lain dar1 para pemulung kertas.
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Dalam proses produksinya pada tahun 1999 CV. SUPRA memerlukan
bahan baku sebanyak 2.500 kg per hari, dengan harga pembelian Rp 500,00
per kg. dengan demikian biaya yang dikeluarkan untuk pembelian bahan baku
adalah :

Rp 500,00 x 2.500,00 x 26 = Rp 7.500.000,00 per bulan.

2. Proses Produksi
Proses produksi adalah cara, metode ataupun tehnik untuk menciptakan
faedah atau menambah kegunaan suatu barang atau jasa dengan
mempergunakan sumber-sumber ataupun faktor-faktor produksi yang ada
Adapun tahap-tahap proses produksi yang dilakukan di CV. SUPRA adalah

sebagai berkut :



Bubur Kertas

40

Gambar 4-2 : Proses Produksi CV. SUPRA

Sumber Data : Personalia CV. SUPRA

enc

Pengeringan

Pengkalenderan

Pemotongan

Pengepakan




4]

Keterangan :

- Bahan baku yang terdiri atas kertas ditambah dengan air kemudian dilubur
menjadi kertas.

- Bubur kertas dicetak sesuai dengan ukuran kemudian dijemur dan dikeringkan.

- Setelah bubur kertas kering kemudian dilakukan pengkalenderan / penghalusan.

- Bubur kertas yang sudah kering dan halus dipotong sesuai dengan permintaan .

Di dalam proses produksi tersebut mesin yang digunakan berjumlah 4 unit mesin
yang masing-masing terdiri dari mesin penggerak, mesin penggiling, mesin cetak
dan pompa, alat pengkalender dan alat pemotong. Kapasitas yang dihasilkan

2.100 kg/hari, dengan biaya-biaya operasi sebagai berikut :

- Biaya bahan bakar Rp 32.300,00 / hani
- Biaya minyak pelumas Rp 1.250,00/ hari
3. Barang Jadi

Barang yang dihasilkan berupa kertas dengan karton ukuran 69 x 79cm dan
dalam satu hari menghasilkan 2.500 kg barang jadi.

Sedangkan jenisnya adalab sebagai berikut :

Jenis barang jadi

Jenis
1. Kertas karton No. 25 - 70
2. Kertas karton No. 80
3. Kertas karton No. 90 - 100
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F. Pemasaran
Pemasaran adalah suatu proses perpindahan barang dan tangan
produsen ke tangan konsumen. Maka pemasaran merupakan semua kegiatan yang
berkaitan denga arus penyerahan barang dari produsen ke konsumen.
Di dalam proses pemindahan barang dari produsen ke konsumen, CV.
SUPRA melakukan dengan distribusi langsung, hal im1 disebabkan daerah-daerah
pemasaran tidak terlalu jauh dari lokasi perusahaan, selain itu unfuk mengetahui

keluhan para pelanggan sehingga dapat meningkatkan kualitas maupun kuantitas

barang-barang yang diproduksi.
Tabel 4.1
Volume Penjualan Kertas Karton
CV. SUPRA
Bulan 1996 1997 1998
Pak Rupiah Pak Rupiah Pak Rupiah
Januari 1.478 15.055.000 1.881 27.113.000 | 1.663 | 27.383.000
Februari 1.594 16.870.000 1.782 26.797.000 | 1.684| 27.415.000
Maret 1.947 20.359.000 1.992 29.333.000 | 1.872| 36.830.000
April 1.808 18.156.000 2357 32.571.000| 2.051| 40.556.000
Mei 2321 22.812.000 2.346 32.384.000 | 2.381 | 47.043.000
Juni 2.115 20.453.000 2.242 36.820.000 | 2419 | 47.257.000
Juli 2.385 24.588.000 2314 38.002.000 | 2.237 | 46.754.000
Agustus 2434 24.071.500 2360 | 38.189.000| 2.212| 46.543.000
September 2.557 38.824.000 2.187 | 35.816.000, 2.563| 48.751.000
Oktober 2.189 34.072.500 2.111 34.656.000 | 2.350 | 46.689.000
November 1.759 | 26.919.000 | 1.975| 32.435.000| 2.245| 46.595.000
Desember 1.855 27.440.000 1.675 29.063.000 | 2.031 | 40.648.000
Jumlah 24.442 | 289.620.000 | 25.242 | 393.179.000 | 25.708 | 502.473.000

Sumber Data : Personalia CV. SUPRA
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Tabel 4.2
Daerah Pemasaran
CV. SUPRA

Daerah Pemasaran Digunakan sebagai
1. Bandung Sampul Al-Qur’an
2. Semarang Sampul buku
3. Solo Bahan pemintalan kain
4. Jepara Bahan mebel
5. Kudus Sampul buku dan Bahan mebel
6. Yogyakarta Bahan mebel dan Sampul buku
7. Magelang Bahan pembuatan tas koper
8. Malang Bahan mebel

Sampul Al-Qur’ an

Sumber Data : Personalia CV. SUPRA

G. Deskripsi data
Dalam penulisan sekripsi dengan judul Efisiensi Pengendalian Biaya
pemasaran, studi kasus CV. SUPRA penulis mengadakan penelitian terhadap
pengendalian biaya pemasaran dengan membandingkan antara anggaran dengan
realisasinya.
Data pokok dalam penelitian adalah :
1. Anggaran dan realisasi biaya pemasaran tahun 1996 - 1998 dari masing-
masing fingsi pemasaran.
2. Dasar distribusi yang digunakan dalam mengalokasikan biaya tidak langsung.
3. Alat satnan pengukur jasa yang akan digunakan untuk menentukan tarif biaya
tetap dan tarif biaya variabel serta persamaan anggaran fleksibel.
4. Kapasitas Normal dan kapasitas sesungguhnya tahun 1996 - 1998.
5. Jumlah karyawan tahun 1996 -1998.



Anggaran dan Realisasi Biaya Pemasaran 1996

Biaya Pemasaran langsung

Fungsi Penjualan

- Gaji karyawan & staf

- Komisi penjualan

- Perjalanan dinas

- Biaya penjualan lain-lain

Fungsi Penggudangan
- Gaji karyawan & staf
- Penggudangan

Fungsi Pengepakan & Pengiriman
- Gaji karyawan & staf

- Suplies

- Biaya angkut penjualan

Fungsi Kredit & Penagihan
- Gaji karyawan & staf

- Perjalanan dinas

- Suplies

- Penagihan

- Kerugian piutang

Fungsi Admimstrasi Pemasaran
- Gayi karyawan & staf
- Suplies

Biaya Pemasaran Tidak Langsung
- Biaya Kesejahteraan Karyawan

Anggaran

3.840.000
4.800.000
8.640.000

960.000

18.240.000

3.360.000
600.000

3.960.000

7.680.000
210.000
24.000.000

31.890.000

1.920.000
480.000
60.000
150.000
500.000

3.110.000

1.920.000
35.000

1.975.000

1.920.000

1.920.000

Realigasi

3.840.000
4.888.400
8.640.000

9717.680

18.346.080

3.360.000
611.050

3.971.050

7.680.000
210.000
24.442.000

32.332.000

1.920.000
480.000
60.000
200.000
600.000

3.260.000

1.920.000
35.000

1.975.000

1.920.000

1.920.000



Anggaran dan Realisasi Biaya Pemasaran 1997

Biaya Pemasaran langsung

Fungsi Penjualan

- Gaji karyawan & staf’

- Komisi penjualan

- Perjalanan dinas

- Biaya penjualan lain-lain

Fungsi Penggudangan
- Gaji karyawan & staf
- Penggudangan

Fungsi Pengepakan & Pengiriman
- Gay1 karyawan & staf

- Suplies

- Biaya angkut penjualan

Fungsi Kredit & Penagihan
- Gaji karyawan & staf

- Perjalanan dinas

- Suplies

- Penagihan

- Kerugian piutang

Fungs1 Administrasi Pemasaran
- Gay1 karyawan & staf
- Suplies

Biaya Pemasaran Tidak Langsung
- Biaya Kesejahteraan Karyawan

Anggaran

4.032.000
5.000.000
10.080.000
1.000.000

20.112.000

3.600.000
875.000

4.475.000

8.064.000
240.000
25.000.000

33.304.000

2.016.000
720.000
65.000
200.000
600.000
3.601.000
2.016.000
60.000

2.076.000

2.160.000

2.160.000

45

Realisasi

4.032.000
5.048.400
10.080.000
1.009.600

20.170.000
3.600.000
883.470
4.483.470
8.064.000

240.000
25.242.000

33.546.000

2.016.000
720.000
65.000
250.000
875.000

3.926.000

2.016.000
60.000

2.076.000

2.160.000

2.160.000



Anggaran dan Realisasi Biaya Pemasaran 1998

Biaya Pemasaran langsung

Fungsi Penjualan

- Gaji karyawan & staf

- Komisi penjualan

- Perjalanan dinas

- Biaya penjualan lain-lain

Fungsi Penggudangan
- Gaji karyawan & staf
- Penggudangan

Fungsi Pengepakan & Pengiriman
- Gaji karyawan & staf

- Suplies

- Biaya angkut penjualan

Fungsi Kredit & penagihan
- Gaji karyawan & staf

- Perjalanan dinas

- Suplies

- Penagihan

- Kerugian piutang

Fungsi Administrasi Pemasaran
- Gaji karyawan & staf
- Suplies

Biaya Pemasaran Tidak Langsung
- Biaya Kesejahteraan Karyawan

Anggaran

4.320.000
5.200.000
11.520.000
1.170.000

22.210.000

3.600.000
1.040.000

4.640.000

8.640.000
300.000
26.000.000

34.940.000
2.160.000
960.000
70.000
250.000
800.000
4.240.000
2.160.000
65.000

2.225.000

2.400.000

2.400.000
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Realisasi

4.320.000
3.041.600
11.520.000
1.156.860

$22.038.460

3.600.000
1.028.320

4.628.320
8.640.000

300.000
25.708.000

34.648.000

2.160.000
960.000
70.000
300.000
2.000.000

3.490.000

2.160.000
65.000

$2.225.000

2.400.000

2.400.000



BAB Y

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Analisis Biaya Pemasaran
Suatu perusahasn pasti ingin mengetahui efisiensi kegiatan dalam
perusahaan. Khususnya dalam kegiatan perusahaan perlu diawasi dan dikendalikan
karena sangat berpengaruh terhadap kelangsungan hidup perusahaan tersebut.
Pengendalian biaya pemasaran dapat dilakukan dengan cara analisis selisih biaya
pemasaran. Dengan analisis itu dapat diketahui efisiensi biaya pemasaran, dar_i hasil
analisis ini pula dapat diketabui selisih yang menguntungkan ataupun yang
merugikan.
Dalam menganalisis selisih biaya pemasaran diperlukan langkah-langkah
sebagai berikut
1. Menyusun anggaran biaya pemasaran.
a Menyusun anggaran biaya pemasaran dalam bentuk tabel yang dipisahkan dalam
biaya langsung dan biaya tidal langsung. Dalam hal ini peneliti menyusun data

yang telah dibuat oleh CV. SUPRA. Data tersebut tampak sebagai berikut :

47



Tabel 5.1
Anggaran Biaya Pemasaran
CV. SUPRA (dalam Rp)

Tahun 1996 - 1998
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Elmen Biaya TV 19596 1997 1998
Biaya langsung fungsi
- Gaji karyawan T 18.720.000 19.728.000 20.880.000
- Komisi penjualan v 4.800.000 5.000.000 5.200.000
- Perjalanan dinas v $.120.000 10.800.000 12.480.000
- Suplies v 325.000 360.000 435.000
- Biaya angkut penjualan v 24.000.000 25.000,000 26.000.000
- Penagihan v 150.000 200.000 250.000
- Kerugian piutang v 500,000 600.000 800.000
- Penggudangan \' 600.000 875.000 1.040.000
- Biaya lain-lain v $60.000 1.000.000 1.170.000
Jumlah Biaya Pemasaran Langsung 59.175.000 63.563.000 68.255.000
Riava tidak langsung fungsi
- Kesejahteraan karayawan T 1.920.000 2.160.000 2.400.000
Jumnlah Biaya Pemasaran Tidak
Langsung 1.920.000 2.160.000 2.400.000
Jumlah Anggaran Biaya Pernasaran 61.095.000 65.723.000 70.655.000

Anggaran biaya pemasaran tersebut disusun secara sederhana. Hal ini

disesuatkan dengan kondisi perusahasn yang tergolong kecil dengan struktur dan

pembagian kerja yang sederhana pula.

Pada awal proses penyusunan anggaran biaya pemasaran, manajer

pemasaran memerintahkan semua kepala fiungsi pemasaran yang membawahi

masing-masing fungsi yakni fungsi penjualan, fungsi penggudangan, fungsi

pengepakan dan pengiriman, fungsi kredit dan penagihan serta fungsi administrasi

pemasaran untuk membuat perencanaan biaya pemasaran pada masing-masing fungsi

yang dibawahi.
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Rencana anggaran biaya yang telah disusun oleh setiap kepala fimgsi
pemasaran diserahkan kepada manajer pemasaran untuk diteliti. Apabila tidak ada
revisi dari manajer pemasaran, rencana anggaran biaya tersebut disatukan dan
ditetapkan menjadi anggaran biaya pemasaran yang namntinya akan dibahas dalam
rapat perusahaan yang dihadiri oleh pimpinan perusahasn dan semua manajer
perusahaan tersebut.

Anggaran biaya pemasaran yang telah disetujui dikembalikan kepada
manajer pemasaran yang kemudian diteruskan kepada kepala fungsi pemasaran untuk

dilaksanakan dibawah pengawasan manajer pemasaran.

b. Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran kedalam setiap fimgsi pemasaran.

Langkah-langkah yang ditempuh untuk mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran

kedalam setiap fungsi pemasaran adalah sebagai berikut :

1. Biaya langsung fungsi dapat didistribusikan secara langsung ke setaip fimgsi yang
menikmatinya

2. Biaya tidak langsung fungsi diperlukan dasar distribusi kepada setiap fungsi. Pada
CV. SUPRA untuk biaya kesejahteraan karyawan berdasarkan jumlah orang pada
semua fungsi pemasaran.

Data yang diperoleh dari CV. SUPRA mengenai dasar distribusi tidak langsung

nampak pada tabel 5.2.



Tabel 5.2
Distribusi‘Biaya Tidak Langsung
CV. SUPRA
Tahun 1996 - 1998
Fungsi ] Jumlah Karyawan
Jumlah Orang %
Penjualan 2 20
Penggudangan 2 20
Pengepakan dan pengiriman 4 40
Kredit dan penagihan 1 10
Administrasi pemasaran 1 10
Jumlah 10 100

Sumber Data : CV. SUPRA
Perhitungan distribusi anggaran biaya pemasaran tidak langsung pada setiap fungsi
adalah sebagai berikut :
Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran Tahun 1996
Anggaran biaya kesejahteraan karyawan

* Distribusi Biaya =
Kesejahteraan karyawan Jumlah karyawa pada semua fimgsi

it

Rp 1.920.000,00
10

Rp 192.000,00 per orang

Penjualan = 2 x Rp192.000,00 = Rp 384.000,00
Penggudangan = 2 x Rp192.000,00 = Rp 384.000,00
Pengepakan dan pengiriman = 4 x Rp192.000,00 = Rp 768.000,00
Kredit dan penagihan = 1 x Rp192.000,00 = Rp 192.000,00
Administrasi pemasaran = 1 x Rp192.000,00 = Rp 192.000,00
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Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran Tahun 1997

* Distribusi Biaya
Kesejahteraan karyawan

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman
Kredit dan penagihan
Administrasi pemasaran

Anggaran biaya kesejahteraan karyawsan

Jumlah karyawa pada semua fimgsi

= Rp 2.160.000,00

10

Rp 216.000,00 per orang

= o BN

x Rp 216.000,00 = Rp 432.000,00
x Rp 216.000,00 = Rp 432.000,00
x Rp 216.000,00 = Rp 864.000,00
x Rp 216.000,00 = Rp 216.000,00
x Rp 216.000,00 = Rp 216.000,00

Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran Tahun 1998

* Distribusi Biaya
Kesejahteraan karyawan

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman
Kredit dan penagihan
Administrasi pemasaran

il

Anggaran biaya kesejahteraan karyawan

Jumlah karyawa pada semua fingsi
Rp 2.400.000,00

10
Rp 240.000,00
= 2 x Rp240.000,00 = Rp480.000,00
= 2 x Rp240.000,00 = Rp 480.000,00
= 4 x Rp240.000,00 = Rp 960.000,00
= 1 x Rp240.000,00 = Rp 240.000,00
= 1 x Rp240.000,00 = Rp 240.000,00
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Selanjutnya disusun tabel distribusi anggaran biaya pemasaran untuk setiap
fingsi pemasaran guna memperoleh total biaya-biaya langsung fingsi, biaya tidak
langsung fungsi, biaya variabel dan total biaya yang dianggarkan setiap fungsi.

Distribusi anggaran biaya pemasaran dapat dilihat pada tabel 5.3, 5.4 dan 5.5.
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Tabel 5.3
CV. SUPRA
Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran
Tabun 1996 (dalam Rp)

Elmen Biaya T/V | Total Biaya Penjualan | Pengpudangan Pak & Kredit & | Administrasi
Kirim Penagihan | Pemasaran

Biaya langsung fungsi
- Gaji karyawan dan staf T 18.720.000 3.840.000 3.360.000 7.680.000 | 1.920.000 1.920.000
- Komisi penjualan Y 4.800.000 4.800.000 - - - -
- Perjalanan dinas \' 9.120.000 8.640.000 - - 480.000 -
- Suplies \' 325.000 - - 210.000 60.000 55.000
- Biaya angkut penjualan Y 24.000.000 - - | 24.000.000 - -
- Penagihan v 150.000 - - - 150.000 -
- Kerugian piutang v 500.000 - - -|  500.000 -
- Penggudangan v 600.000 - - - - -
- Biaya lain-lain v 960.000 960.000 600.000 - - -
Jumlsh biaya pemasaran
langsung 59.175.000 18.240.000 3.960.000 | 31.890.000 | 3.110.000 1.975.000
Biaya tidak langsung fimgsi
- Kesejahteraan karyawan T 1.920.000 384.000 384.000 768.000 192.000 192.000
Jumlsh biaya pemasaran
tidsk langsung 1.920.000 384.000 384.000 768.000 192.000 192.000
Jumlsh biaya dianggarakan 61.095.000 18.624.000 4.344.000 | 32.658.000 | 3.302.000 2.167.000
Jumlsh biaya Tetap 20.640.000 4.224.000 3.744.000 8.448.000 | 2.112.000 2.112.000
Jumlsh biaya Variabel 40.455.000 [ 14.100.000 600.000 | 24.210.000 | 1.190.000 55.000
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Tabel 5.4
CV. SUPRA
Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran
Tabun 1997 (dalam Rp)
Elmen Biaya T/V | Total Biaya Penjualan Penggudangan | Pak & Kirim Kredit & Administrasi
Penagihan Pemasaran
Biaya langsung fungsi
- Gajt karyawan dan staf T 19.728.000 4.032.000 3.600.000 8.064.000 2.016.000 2.016.000
- Komisi penjualan v 5.000.000 5.000.000 - - - -
- Perjalanan dinas \Y 10.800.000 10.080.000 - - 720.000 -
- Suplies \Y 360.000 - - 240.000 65.000 60.000
- Biaya angkut penjualan v 25.000.000 - - 25.000.000 - -
- Penagihan v 200.000 - - - 200.000 -
- Kerugian piutang \Y 600.000 - - - 600.000 -
- Penggudangan v 875.000 - 875.000 - - -
- Biaya lain-lain v 1.000.000 1.000.000 - - - -
Jumish biaya pemasaran
langsung 63.586.000 20.112.000 4.475.000 33.304.000 3.601.000 2.076.000
Biaya tidak langsung fungsi
- Kesejahteraan karyawan T 2.160.000 432.000 432.000 864.000 216.000 216.000
Jumlsh biaya pemasaran
tidsk langsung 2.160.000 432.000 432.000 864.000 216.000 216.000
Jumlsh biaya diangparakan 65.728.000 20.544.000 4.907.000 34.168.000 3.817.000 2.292.000
Jumlah biaya Teiap 21.888.000 4.464.000 4.032.000 8.928.000 2.232.000 2.232.000
Jumlsh biaya Variabel 43.840.000 16.080.000 875.000 25.240.000 1.585.000 60.000
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Tabel 5.5
CV. SUPRA
Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tabun 1998(dalam Rp)

Elmen Biaya T/V | Total Biaya | Penjualan | Penggudangan | Pak & Kirim Kredit & Administrasi
Penagihan Pemasaran

Biaya langsung fingsi
- Ghaji karyawan dan staf T 20.880.000 4.320.000 3.600.000 8.640.000 2.160.000 2.160.000
- Komisi penjualan \Y 5.200.000 5.200.000 - - - -
- Perjalanan dinas v 12.480.000 11.520.000 - - 960.000 -
- Suplies \Y 435.000 - - 300.000 70.000 65.000
- Biaya angkut penjualan v 26.000.000 - - 26.000.000 - -
- Penagihan v 250.000 - - - 250.000 -
- Kerugian piutang N 800.000 . - - 800.000 -
- Penggudangan \Y 1.040.000 . 1.040.000 - - .
- Biaya lain-lain v 1.170.000 1.170.000 - - - -
Jumlah biaya pemasaran
langsung 68.225.000 22.210.000 4.640.000 34.940.000 4.240.000 2.225.000
Biays tidak langsung fungsi
- Kesejahteraan karyawan T 2.400.000 480.000 480.000 $60.000 240.000 240.000
Jumlah biaya pemasaran
tidak langsung 2.400.000 480.000 480.000 $60.000 240.000 240.000
Jumlsh biaya dianggarakan 70.655.000 22.690.000 5.140.000 35.900.000 4.480.000 2.465.000
Jumleh biaya Tetap 23.280.000 4.800.000 4.080.000 960.000 2.400.000 2.400.000
Jumlsh biaya Variabel 47.375.000 17.890.000 1.040.000 26.300.000 2.080.000 65.000
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C. Menentukan satuan pengukur jasa yang dihasilkan oleh setiap fingsi pemasaran.

Satuan jasa setiap fingsi digunakan untuk :

1. Menghitung tarif jasa setiap fungsi pemasaran yang dipisahkan ke dalam tarif

biaya tetap dan tarif biaya variabel

2. Menyusun anggaran fleksibel setiap fimgsi pemasaran

Untuk perhitungannya digunakan satuan alat pengukur jasa. Data yang diperoleh dari

CV. SUPRA dapat dilihat pada tabel 5.6

Tabel 5.6

Alat Satuan Pengukur Jasa
CV. SUPRA

Tahun 1996 - 1998

Fungsi Alat Pengukur Kapasitas Normal
Jasa

1996 1997 1998
Penjualan Jmi Rp hasi penj | Rp 260.000.000,00 | Rp 385.000.000,00| Rp 450.000.000,00
Penggudangan | Jml hasil produksi 24.000 pak 25.000 pak 26.000 pek
Pengepakan & | Jml hasil produksi 24.000 pak 25.000 pak 26.000 pak
pengiriman
Kredit & Jmi frekuensi 72 kali 72 kali 72 kali
penagihan penagihan
Administrasi Jml faktur 600 lembar 600 lernbar 600 lembar
pemasaran penjualan

Sumber data : CV. SUPRA

d. Menyusun tabel perhitungan tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel perfungsi.

Dari data yang diperoleh distribusi anggaran biaya pemasaran dan alat satuan

- pengukur jasa, dapatlah diperoleh alat yang digunakan menghitung tarif biaya tetap

dan tarif biaya variabel. Kemudian untuk selanjutnya dibuat tabel perhitungan tarif

biaya pemasaran dan anggaran fleksibel perfingsi.

Tabel perhitungan tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel tabun 1996 - 1998

dapat dilihat pada tabel (5.7, 5.8, 5.9).
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Tabel 5.7
CV. SUPRA
Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
Tahun 1996
Keterangan Penjualan Penggudangan Pengepakan & Kredit & Penagihan Administrasi
Pengiriman Pemasaran
Biaya Tetap 4.224.000 3.744.000 8.448.000 2.112.000 2.112.000
Biaya Variabel 14.400.000 600.000 24.210.000 1.190.000 55.000
Total biaya 18.624.000 4.344.000 32.658.000 3.302.000 2.167.000
dianggarkan
Kapasitas Normal Rp260.000.000,00 24.000 pak 24.000 pak 72 kali 600 lembar
Tarif Tetap 1.62% Rpl156,00 Rp 352,00 Rp 29.333.33 Rp 3.520,00
Tarif Variabel 5.53% Rp 25,00 Rp 1.008,75 Rp 16.527,78 Rp 91,67
Total Tarif 7.15% Rp 181,00 Rp 1.360,75 Rp 45.861,11 Rp 3.611,67
Anggaran Fleksibel 4.224.000 3.744.000 8.448.000 2.112.000 2.112.000
+5.53% dari + Rp 25,00 per pak | +Rp 1.008,75Per | +Rp 16.527,78 + Rp 91,67 Tiap
penjualan pak Tiap penjualan lembar penjualan
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Tabel 5.8
CV. SUPRA
Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
Tahun 1997
Keterangan Penjualan Penggudangan Pengepakan & Kredit & Penagihan Administrasi
Pengjriman Pemasaran
Biaya Tetap 4.464.000 4.032.000 8.928.000 2.232.000 2.232.000
Biaya Variabel 16.080.000 875.000 25.240.000 1.585.000 60.000
Total baya 20.544.000 4.907.000 34.168.000 3.817.000 2.292.000
dianggarkan
Kapasitas Normal Rp 385.000.000,00 25.000 pak 25.000 pak 72 kali 600 lembar
Tarif Tetap 1,16% Rp 161,28 Rp 357,12 Rp 31.000,00 Rp 3.720,00
Tarif Variabel 4,18% Rp 35,00 Rp 1.009,60 Rp 22.013,89 Rp 100,00
Total Tarif 5,34% Rp 196,28 Rp 1.366,72 Rp 53.013,89 Rp 3.820,00
Anggaran Fleksibel 4.464.000 4.032.000 8.928.000 2.232.000 2.232.000
+ 4,18% dari + Rp 35,00 per pak | + Rp 1.009,600 per | + Rp 22.013,89 tiap | -+ Rp 100,00 tiap
penjualan pak penjualan lembar penjualan
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Tabel 5.9
CV. SUPRA
Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
Tahun 1998
Keterangan Penjualan Penggudangan Pengepakan & Kredit & Penagihan Administrasi
Pengiriman Pemasaran
Biaya Tetap 4.800.000 4.080.000 9.600.000 2.400.000 2.400.000
Biaya Variabel 17.890.000 1.040.000 26.300.000 2.080.000 65.000
Total baya 22.690.000 5.160.000 35.900.000 4.480.000 2.465.000
dianggarkan
Kapasitas Normal Rp 450.000.000,00 26.000 pak 26.000 pak 72 kali 600 lembar
Tanf Tetap 1.07% Rp 156,92 Rp 369,23 Rp 33.333,33 Rp 4.000,00
Tarif Variabel 3.98% Rp 40,00 Rp 1.011,54 Rp 28.888,89 Rp 108,33
Total Tarif 5.05% Rp 196,92 Rp 1.380,77 Rp 62.222,22 Rp 4.108,33
Anggaran Fleksibel 4.800.000 4.080.000 9.600.000 2.400.000 2.400.000
+3,98% dari + Rp 40,00 perpak | +Rp 1.011,54 per | + Rp 28.888,89 tiap | + Rp 108,33 tiap
penjualan pak penjualan lembar penjualan
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Perhitungan Tarif Biaya Tetap Setiap Fungsi Pemasaran Tahun 1996

Penjualan

Penggndangan

Pengepakan &
Pengiriman

Kredit &
Penagihan

Administrasi
Pemasaran

Rp 4.224.000,00

Rp 260.000.000,00

Rp 3.744.000,00

Rp 24.000,00

Rp 8.448.000,00

Rp 24.000,00

Rp 2.112.000,00

72 kali

Rp 2.112.000,00

600 lembar

x 100%

x Rp1,00

x Rp 1,00

x Rp1,00

x Rp1,00

= 1.62%

Rp 156,00

Rp 352,00

Rp 29.333,33

Rp 3.520,00

Perhitungan Tarif Biaya Variabel Setiap Fungsi Pemasaran Tahim 1996

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan &
Pengiriman

Kredit &
Penagihan

Administrasi
Pemasaran

Rp 14.400.000,00

Rp 260.000.000,00

Rp 600.000,00

24.000 pak

Rp 24.210.000,00

24.000 pak

Rp 1.190.000,00

72 kali

Rp 55.000,00

600 lembar

x 100%

x Rp1,00

x Rp1,00

b

Rp 1,00

x Rp1,00

1

5.53%

Rp 25,00

Rp 1.008,00

Rp 16.527,78

Rp 91,67



Perhitungan Tarif Biaya Tetap Setiap Fungsi Pemasaran Tahun 1997

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan &
Pengiriman

Kredit &
Penagihan

Administrasi
Pemasaran

Rp 4.464.000,00

Rp 4.032.000,00

Rp 385.000.000,00

25.000 pak

Rp 8.928.000,00

25.000 pak

Rp 2.232.000,00

72 kali

Rp 2.232.000,00

600 lembar

X

100%

= 1,16%

x Rp1,00 = Rp161,28

x Rp1l,00= Rp 357,12

x Rp 1,00 = Rp 31.000,00

x Rp1,00= Rp3.720,00

Perhitungan Tarif Biaya Variabel Setiap Fungsi Pemasaran Tahun 1997

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan &
Pengiriman

Kredit &
Penagihan

Administrasi
Pemasaran

Rp 16.080.000,00

Rp 385.000.000,00

Rp 875.000,00

25.000 pak

Rp 25.240.000,00

25.000 pak

Rp 1.585.000,00

72 kali

Rp 60.000,00

600 lembar

»

"

"

100%

Rp 1,00

4,18%

= Rp 35,00

Rp 1,00 = Rp 1.009,60

Rp 1,00 = Rp 22.013,89

Rp 1,00 = Rp 100,00
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Perhitungan Tarif Biaya Tetap Setiap Fungsi Pemasaran Tahun 1998

Rp 4.800.000,00
Penjualan = x 100% = 1,07%
Rp 450.000.000,00
Rp 4.080.000,00
Penggudangan = x Rp1,00 = Rp 156,92
26.000 pak
Rp 9.600.000,00
Pengepakan & = x Rpl,00 = Rp 369,23
Pengiriman 26.000 pak
Rp 2.400.000,00
Kredit & = x Rp1,00 = Rp33.333,33
Penagihan 72 kali
Rp 65.000,00
Administrasi = x Rp 1,00 = Rp 4.000,00
Pemasaran 600 lembar ‘

Perhitungan Tarif Biaya Variabel Setiap Fungsi Pemasaran Tahun 1998

Rp 17.890.000,00

Penjualan = x 100% = 3,98%
Rp 450.000.000,00
Rp 1.040.000,00
Penggudangan = x Rp1l,00 = Rp40,00
26.000 pak
Rp 26.300.000,00
Pengepakan & = x Rpl1,00 = Rpl.011,54
Pengiriman 26.000 pak
Rp 2.080.000,00
Kredit & = x Rp1,00 = Rp 28.888,89
Penagihan 72 kali
Rp 65.000,00
Administrasi = x Rp100 = Rp 10833

Pemasaran 600 lembar
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2. Menyusun Tabel Biaya Pemasaran Sesungguhnya
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Dengan menyusun tabel biaya pemasaran sesungguhnya dan distribusi biaya

pemasaran sesungguhnya dapat diketahui berapa biaya pemasaran sesungguhnya

untuk setiap fingsi pemasaran. Dalam pengumpulan biaya pemasaran sesungguhnya

untuk setiap fiungsi yang digunakan langkah-langkah yang sama dengan menyusun

anggaran biaya pemasaran.
Tabel 5.10
Biaya Pemasaran Sesungguhnya
CV. Supra

Elmen Biaya TV 1996 1997 1998
Biaya langsung fungsi
- Gaji karyawen T 18.720.000 19.728.000 20.880.000
- Komisi penjualan A 4,888400 5.048.400 5.041.600
- Perjalanan dinas A 9.120.000 10.800.000 12.480.000
- Suplies A 325.000 365.000 435.000
- Biaya angkut penjualan v 24.442.000 25.242.000 25.708.000
- Penagihan v 250.000 250.000 300.000
- Kerugian piutang v 600.500 §75.000 1.950.000
- Pengpgudangsn A 611.050 883.470 1.028.320
- Biaya lain-lain v 977.680 1.009.600 1.156.860
Jurnlah Biaya Pemasaran Langsung 59.884.630 64.201.470 68.979.780
Biaya tidak langsung fungsi
- Kesejahteraan karayawan T 1.920.000 2.160.000 2.400.000
Jurnlgh Biaya Pemasaran Tidak

1.920.000 2.160.000 2.400.000
Jumlah Biaya Pemasaran
Sesungguhnya 61.804.630 66.361.470 71.379.780




Tabel 5.11

CV. SUPRA
Distribusi Biaya Pemasaran Sesungguhnya
Tabun 1996 (dalam Rp)
Elmen Biaya v Total Biaya Penjualan Penggudangan Pak & Kirim Kredit & Administrasi
Penagihan Pemasaran
Biaya langsung fingsi
- Gaji karyawan dan staf T 18.720.000 3.840.000 3.360.000 7.680.000 1.920.000 1.920.000
- Komisi penjualan v 4.888.400 4.888.400 - - - -
- Perjalanan dinas v 9.120.000 8.640.000 - - 480.000 -
- Suplies v 325.000 - - 210.000 60.000 55.000
- Biaya angkut penjualan v 24.442.000 - - 24.442.000 - -
- Penagihan v 200.000 - - - 200.000 -
- Kerugian piutang v 600.000 - - - 600.000 -
- Penggudangan v 611.050 - 611.050 - - -
- Biaya lain-lain v 977.680 977.680 . - - -
Jumlsh biaya pemasaran langsung 59.884.130 18.346.080 3.971.050 32.332.000 3.260.000 1.575.000
Biaya tidak langsung fungsi
- Kesejahteraan karyawsan T 1.920.000 384.000 384.000 768.000 192.000 152.000
Jumlah biaya pemasaran tidak
langsung 1.920.000 384.000 384.000 768.000 192.000 192.000
Jumlah biaya pemasaran
sesunggunhnya 61.804.130 18.730.080 4.355.050 33.100.000 3.452.000 2.167.000
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Tabel 5.12
CV. SUPRA
Distribusi Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tabun 1997 (dalam Rp)

Elmen Biaya ™ Total Biaya Penjualan Penggudangan Pak & Kirim Kredit & Administrasi
Penagihsn Pemasaran

Biaya langsung fungsi
- Gaji karyawan dan staf T 19.728.000 4.032.000 3.600.000 8.064.000 2.016.000 2.016.000
- Komisi penjualan v 5.048.400 5.048.400 - - - -
- Perjalansn dinas v 10.800.000 10.080.000 - - 720.000 -
- Suplies v 365.000 - - 240.000 65.000 60.000
- Biaya angkut penjualan AY 25.242.000 - - 25.242.000 - -
- Penagihan \Y 250.000 - - - 250.000 -
- Kerugian piutang \Y 875.000 - - - 875.000 -
- Penggudangan v 883.470 - 883.470 - . -
- Biaya lain-lain v 1.009.600 1.005.600 - - - -

Jumlah biaya pemasaran langsung 64.201.470 20.170.000 4.483.470 33.546.000 3.926.000 2.076.000
Biaya tidak langsung fimgsi
- Kesejahteraan karyawan T 2.160.000 432.000 432.000 364.000 216.000 216.000
Jumlah biaya pemasaran tidak
langsung 2.160.000 432.000 432.000 864.000 216.000 216.000
Jumlsh biaya dianggarakan 66.361.470 20.602.000 4.915.470 34.410.000 4.142.000 2.292.000
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Tabel5.13
CV. SUPRA
Distribusi Biaya Pemasaran Sesungguhnya
Tabun 1998(dalam Rp)

Elmen Biaya TV Total Biaya Penjualan Penggudangan Psk & Kirim Kredit & Administrasi
Penagihan Pemasaran

Biaya langsung fungsi
- Gaj1 karyawan dan staf T 20.880.000 4.320.000 3.600.000 8.640.000 2.160.000 2.160.000
- Komisi penjualan v 5.041.600 5.041.600 - - - -
- Perjalanan dinas v 12.480.000 11.520.000 - - 960.000 -
- Suplies v 435.000 - - 300.000 70.000 65.000
- Biaya angkui penjualan v 25.708.000 - - 25.708.000 - -
- Penagihan v 300.000 - - - 300.000 -
- Kerugian piutang 4 195.000 - - - 1.950.000 -
- Penggudangan AY 1.028.320 - 1.028.320 - - -
- Biaya lain-lain v 1.156.860 1.156.860 - - - -
Jumlah biaya pemasaran langsung

68.979.780 22.038.460 4.628.320 34.648.000 5.440.000 2.225.000
Biaya tidak langsung fungsi
- Kesejahteraan karyawan T 2.400.000 480.000 480.000 960.000 240.000 240.000
Jumlah biaya pemasaran tidak
langsung 2.400.000 480.000 480.000 960.000 240.000 240.000
Jumlah biaya pemasaran
sesungomhnya 71.379.780 22.518.460 5.108.320 35.608.000 5.680.000 2.465.000
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3. Pembebanan Biaya Pemasaran

Penentnan biaya pemasaran yang dibebankan pada setiap fingsi berdasarkan pada

tarif standar. Pembebanan ini dimaksudkan untuk mengetahui berapa tarif standar

untuk setiap fungsi pemasaran. Biaya yang dibebankan dihitung sebagai berikut :

a Menentukan kapasitas sesungguhnya, sedangkan dasar kapasitas yang digunakan
seperti pada kapasitas yang dianggarkan.

b. Mengalikan kapasitas sesungguhnya pada setiap fingsi dengan total tarif setiap
fimgsi pemasaran. Perhitungan total tarif diperoleh dari perhitungan pada tabel
tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel.

Perhitungan mengenai pembebanan biaya pemasaran berdasarkan standar sebagai

berikut :
Tabel 5.14
KAPASITAS SESUNGGUHNYA
CV. SUPRA
Tahun 1996 -1998
Fungsi Alat Pengukur Kaepasitas Normal
Jasa
1996 1997 1998
Penjualan Jml Rp hasi penj | Rp 298.620.000,0 [Rp 393.179.000,00 | Rp 502.473.000,00
Penggudangan | Jml hasil produksi 24.442 pak 25.242 pak 25.708 pak
Pengepakan & | Jml hasil produksi 24.442 pak 25.242 pak 25,708 pak
pengiriman
Kredit & Jml frekuensi 72 kali 72 kali 72 kali
penagihan penagihan
Administrasi Jm! faktur . 575 lembar 645 lembar 684 lembar
pernasaran penjualan




Biaya Variabel dianggarkan KSx TV

Tahun 1996

Penjualan = Rp 289.620.000,00 x 5,53%

P = 24.442 pak x Rp 25,00
Pengepakan & Pengiriman = 24.442 pak x Rp 1.008,75
Kredit & Penagihan = 72 kali x Rp 16.527,78
Administrasi Pemasaran = 575 lembar x Rp 91,67
Talum 1997

Penjualen = Rp 393.179.000,00 x 4.18%
Penggudangan = 25.242 pak x Rp 35,00
Pengepakan & Pengiriman =  25.242 pak x Rp 1.009,60
Kredit & Penagihan = 72 kali x Rp22.013,89
Administresi Pemasaran = 645 lembar x Rp 100,00
Tahun 1998

Penjualan = Rp 502.473.000,00 x 3,98%
Pengpudangan = 25708 pak x Rp 40,00
Pengepakan & Pengirimen = 25.708 pak x Rp1.011,54
Kredit & Penagihan = 72 kali x Rp 28.888,89
Administrasi Pemasaren = 684 lembar x Rp 108,33
Biaya Standar KsS x T

Tahun 1996

Penjualan = Rp 289.620.000,00 x 7,15%
Penggudangan = 24.442 pak x Rp 181,00
Pengepakan & Pengirimen = 24,442 pak x Rp 1.360,75
Kredit & Penagihan = 72 kali x Rp45.861,11
Administresi Pemaseran = 575 lembar x Rp 3.611,67
Tahun 1997

Penjualan = Rp 393.179.000,00 x 5,34%
Penggudangan = 25.242 pak x Rp 196,28
Pengepakan & Pengiriman = 25.242 pak x Rp 1.366,72
Kredit & Penagihan = 72 kali x Rp 53.013,89
Administrasi Pemasaran = = 645 lembar x Rp 3.820,00
Tahun 1998

Penjualan = Rp 502.473.000,00 x 5,05%
Penggudangsn = 27.708 pak x Rp 196,92
Pengepakan & Pengiriman = 27.708 pak x Rp 1.380,77
Kredit & Penagihan = 72 kali x Rp 62.222,22
Administrasi Pemasaran = 684 lembar x Rp4.108,33
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Rp 16.015.986,00
Rp 611.050,00
Rp 24.655.867,50
Rp 1.190.000,16
Rp 52.710,25

16.434.882,20
883.470,00
25.484.323,20
1.585.000,08
64.500,00

Rp
Rp
Rp
Rp
Rp

Rp 19.998.425,40
Rp 1.028.320,00

Rp 26.004.670,32
Rp
Rp

2.080.000,08
74.097,72

Rp 20.707.830,00
Rp 4.424.002,08
Rp 33.259.451,50
Rp 3.301.999,92
Rp 2.076.710,25

Rp 20.995.758,60
Rp 4.954.499,76
Rp 34.498.746,24
Rp 3.817.000,08
Rp 2.463.900,00

Rp 25.374.886,50
Rp 5.062.419,36
Rp

Rp

35.496,835,16
Rp 2.810.097,72

p owon !

4.479.999,84
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4. Analisis Seligih Biaya Pemasaran
Berdasarkan hasil perhitungan tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel yang
sudah dilakukan dengan kapasitas sesungguhnya untuk masing-masing fimgsi
pemasaran, maka langkah selanjutnya adalah melakukan analisis selisih biaya
pemasaran. Perhitungan selisih tampak pada tabel (5.15, 5.16, 5.17).
Kemudian berdasarkan perhitungan analisis biaya maka langkah berikutnya adalah

persentase selisih anggaran dan persentase selisih kapasitas. Perhitungan persentase

tampak pada tabel (5.18, 5.19, 5.20).

5. Analisis Naik Turun
Berdasarkan perhitungan selisih yang telah dilakukan maka pemilis melengkapi
dengan analisis naik turun guna mengetahui perkembangan selisih dan usaha-usaha
perbaikan yang telah dilakukan oleh perusahaan Perhitungan analisis naik turun

tampak pada tabel (5.21, 5.22, 5.23).
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Tabel 5.15
CV. SUPRA
Analisi Selisth Biaya Pemasaran
Tahun 1996 (dalam Rp)
i @ @) @ ®) © @ ®
Fungsi (2)+@3) KSxT 1)-@ 4)-(3) (6)+(7)
Biaya Total biaya KSxTV AFKS Biaya standar | Selisih anggaren Selisih Total selisth
sesungguhnya tetap kapasitas
Penjualan 18.730.080 | 4.224.000 | 16.015.986,00 | 20.239.986,00 | 20.707.830,00 1.509.906,00 L | 467.844,00L | 1.977.750,00 L
Pengpudangan 4.355.050 3.744.000 611.050,00 4.355.050,00 4.424.002.08 0 68.952,08 L 68.952,08 L
Pengepakan & Pengiriman 33.100.000 8.448.000 | 24.655.867,50 | 33.259.451,50 | 33.259.451.50 3.867,50L 155.584,00 L 159.451,50 L
Kredit & Penagihan 3.452.000 2.112.000 1.190.000,16 3.302.000,16 3.301.999,92 149.999.84 L 0,24 R 149.999.60 L
Administrasi Pemasaran 2.167.000 2.112.000 52.710,25 2.164.710,25 2.076.710.25 228915 R 83.000R 90.289,75 R
Jumlah 61.804.130 | 20.640.000 | 42.525.613.91 | 63.165.613,91 | 63.769.993.75 1.661.483.59 L 604.379.84 L 2.265.863 43
Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba

R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi
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Tabel 5.16

CV. SUPRA
Analisi Selisih Biaya Pemasaran
- Tahun 1997(dalam Rp)
Fungst n (2) €) € ) (6) M (8
2)+0) KSxT (1)-4) 4)-(5) (6)+(7)
Biaya Total biaya KSxTV AFKS Biaya standar Selisih Selisih Total selisth
sesungguhnya tetap angearan kapasitas
Penjualan 20.602.000 | 4.464.000 | 16.434.882,20 | 20.898.882,20 | 20.995.758,60 | 296.882.20L | 96.87640L | 393.758,60L
Penggudangan 4915470 | 4.032.000 §83.470,00 4915470 4.954.499,76 0| 39.029,76 L 39.029,76 L
Pengepakan & Pengiriman 34410000 | 8928000 | 25.484.323,20 | 34.412.323,20 | 34.498.746,24 232320L | 8642304L | 88.746.224L
Kredit & Penagihan 4.142.000 | 2.232.000 1.585.000,08 3.817.000,08 3.817.000,08 | 324.999.92R 0| 32499992R
Administrasi Pemasaran 2.292.000 | 2.232.000 64.500,00 2.296.500,00 2.463.900,00 4.500L 167.400L | 171.900,00L
Jumlah 66.361.470 | 21.888.000 | 44.452.17548 | 66.340.17548 | 66.729.904.68 21.294 52 R | 389.729.20L | 368.434,68L
Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atan rugi
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Tabel 5. 17

CV. SUPRA
Analisi Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1998 (dalam Rp)
Fungsi 63 @ 3) @) (3 (6) (M ®)
2)+3) KSxT 1)-@ 4)-(5) (6)+(7)
Biaya Total biaya KSxTV AFKS Biaya standar | Selisih anggaran Selisih Total selisth
sesungguhnya tetap : kapasitas

Penjualan 22.518460 | 4.800.000 | 19.998.42540 | 24.789.425,40 | 25.374.886,50 | 2.270.96540L | 585.461,10L | 2.856.426,50L
Penggudangan 5.18.320 | 4.080.000 1.028.320,00 | 5.108.320,00 5.062.419.36 0 45.900,64 R 45.900,64 R
Pengepakan & Pengiriman 35.608.000 | 9.600.000 | 26.004.670,32 | 35.604.670,32 | 35.496.835,16 3.32968R | 107.835,16 KR 11116484 R
Kredit & Penagihan 5.680.000 | 2.400.000 2.080.000,08 | 4.480.000,08 | 4.479.99984 | 119999992 K 0.24R | 1.200.000,16 K
Administrasi Pemasaran 2.465.000 | 2.400.000 74.097,72 | 2.474.097,72 2.810.097,72 9.097.72L | 336.000,00L 345.097,72 L
Jumlah 71.379.780 | 23.280.000 | 49.185.513,52 | 72.456.513,52 | 73.224.238.58 1.076.733,52 | 767.72506L | 1.84445858L

Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi
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Tabel 5.18

CV. SUPRA
Presentase Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1996
Fungsi (1) (2) 3) ()] (5) Total selisih % Total
AFKS Selisth % Selisih Selisih % Selisih 2y+@ Selisih
anggaran anggaran Kapasitas Kapasitas =(3)+(3)
=(2) : (1) x 100% = (4): (1) x 100%
Penjualan 20.239.986,00 | 1.509.906 L 7.46% 46784400 L 2.31% 1977.750L 9,77%
Penggudangsn 4.355.050,00 0 1] 68.952,08 L 1,58% 68.952,08 L 1,58%
Pengepakan & Pengirimsn | 33.103.867,50 | 3.867,50L 0,01% 155.584,00 L 0,46% 159.451,50 L 047%
Kredit & Penagihan 3.302.000,16 | 149.999,84 L 4.54% 024K 0 149.999,60 L 4,78%
Administrasi Pemasaran 2.164.710,25 228975 R 0,11% 88.000,00 R 4,07% 90.289.75 R 4.08%
Jumlgh 63.165.613,19 | 1.661.483,59 263% | 60437984 L 096% | 2.265.86343L 3,59%
Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi
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Tabel 5.19

CV. SUPRA
Presentase Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1997
Fungsi 1) (2) (3) @ (5) Total selisih % Total
AFKS Selisih %% Selisih Selisih % Selisth 2)+(4) Selisih
anggaran anggaran Kapasitas Kapasitas =(3)+(5)
=(2): (1) x 100% =4):(1)x
100%
Penjualan 20.898.882,20 296.882,20L 142% | 96.876,40L 0,46% 393.758,60 L 1,18%
Penggudangan 4.915.470,00 0 0| 39.029,76 L 0,79% 39.029,76 L 0,79%%
Pengepakan & Pengiriman 34.412.323,20 2.323,20L 0,01% | 8642140L 0,25% 88.746,24 L 0,26%
Kredit & Penagihan 3.817.000,08 | 324.99992R 8,51% 0 0 32499992 R 8,51%
Administrasi Pemasaran 2.296.500 4500L 0,20% 167.400L 7,28% 171.900,00L 7.48%
Jumlsh 66.340.175.48 21.28452R 0,03% | 389.729.20 L 0,59% 368.434,68 L 0,56%
Keterangan

L, = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi
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Tabel 5.20
CV. SUPRA
Presentase Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1998
Fungsi (1) (2) (3) C))] (5) Total selisih % Total
AFKS Selisih % Selisth anggaran Selisih 9% Selisih 2)+@) Selisih
anggaran =(2):(1)x 100% Kapasitas Kapasitas =(3)+(5)
={4): (1) x 100%
Penjualan 24.78942540 | 2.27096540L 9,16% 58546110 L 2,36% 2.856.426,50 L 11,52%
Penggudangan 5.108.320,00 0 0 45.90064 R 0,90% 45.900,64 R 0,90%
Pengepakan & Pengiriman 35.604.670,32 3.32968 R 0,01% | 107.835,16 R 0,30% 111.164 84 R 0,31%
Kredit & Penagihan 4.480.000,08 | 1.199.99992 R 26,79% 0,24R 0| 1.200.000,16 R 26,79%
Adminjstrasi Pemasaran 2.474.097.72 909772 L 0,37% | 336.000,00L 13,58% 345.097,712 L 13,95%
Jumlah 72.456.513.52 | 1.076.733,52 L 1.49% 767.725.06 1,06% 1.844 458 58 L 2,55%
Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba

R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi




76

Tabel 5.21
CV. SUPRA

Analisis Naik Turun Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1996 - 1998

Fungsi Selisth Anggaran
1996 % 1997 % N/T (Rp) N/T % 1998 % N/T (Rp) N/T %

Penjualan 1.509.906,00 | 7.46% L | 29688220 | 142%L | 1213.023,80T/L | 6,04% T/L | 2.270.96540 916%0L | 2.174.083,20N/L 7,74% N/L
Penggudangan 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0
Pengepakan & 386750 | 0,01%L 2.323,20 | 0,01%L 1.54430T/L | 0,01% T/L 3.329,68 0,01% KR 1.006 48 N/L 0,03% N/L
Pengiriman
Kredit & 14999984 | 454% L [ 324.999,92 | 851% K 175.000,08 T/R 397TT/R | 1.199.99992 | 26,79% KR 875.000,00 N/R. | 18,28% N/R
penagihan
Administrasi 228937 | 0,11% R 4.500,00 | 0,20% L 2.210,63 N/L | 0,09% N/L 9.097,72 0,37%L 4.597 72 N/L 0,17% N/L
pemasaran

166148359 | 2,63%L 21.294,52 | 0,03% R | 1.640.189,07 T/R 2,60T/L | 1.076.73352 | 1,49% L 1.055.439N/L 1,46% N/L

Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi

N = Naik
T=Turun
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Tabel 5.22
CV. SUPRA
Analisis Naik Turun Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1996 - 1998

Fungsi Selisih Kapasitas
1996 % 1997 % N/T (Rp) N/T % 1998 % N/T (Rp) N/T %

Penjualan 46784400 | 231%L| 9687640 | 046%L | 378.967,60T/L 1,85% N/L | 585.461,10 | 236%L | 48858470 N/L 1,90% N/L
Pengoudangan 68.952,08 | 1,58%L | 39.029,76 | 0,79%1L 2992232 T/L 0,79% N/L | 4590064 [ 090%L 6.870,88 T/R. 0,11% T/R
Pengepalan & 155.584,00 | 046%L | 8642104 | 025%L 69.162.96 T/L 0,21% N/L | 107.835,16 [ 0,30%L 2141412 T/R 0,05% T/R
Pengiriman
Kredit & 0,24 0 0 0 0 0 0,24 0 0 0
penagihan
Administrasi 88.000 | 4,07%R 167400 | 7,28% L 79.400 N/L 3,21% N/L 336.000 | 13,58% L 168.600 N/L 6,30% N/L
pemasaran

604.379.84 | 0,96%L | 389.729,20 | 0,59% L 214.650,64 037 T/L | 767.725,06 | 1,06% 1L | 377.99586 N/L 0,47 N/L

Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi
N = Naik

T ="Turun
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Tabel 5.23
CV. SUPRA

Analisis Naik Turun Selisih Biaya Pemasaran
Tahun 1996 - 1998

Fungsi Total Selisih
1996 % 1997 % N/T (Rp) N/T % 1998 % N/T (Rp) N/T %
Penjualan 1.977.750,00 | 9,77% R | 393.758,60 | 1,88% R | 1.583.991407T/L | 7,89 T/L | 2.856.426,50 11,52% L | 2.462.66790N/L | 9,64% N/R
Penggudangan 68.952,08 | 158%0L | 39.029,76 | 0,79%L 2992232 T/L. | 0,79% T/L 45.900,64 0,90% R 6.870,88 T/R 0,11% T/L
Pengf:galmn & 15945150 | 047%L | 88.746,24 | 0,26%L 70.705,26 T/L | 0,21% T/L 111.164,84 0,31%R 22.418,60 T/R 0,05% T/R.
Iiienﬁlzm 14999960 | 4,78% L | 324.99992 | 8,51%L 175.000,32 T/R | 3,73% T/R | 1.200.000,16 | 26,79% R 875.000,24 N/R | 18,28% N/R
iilmn?'g:ul.l::‘asi 90.289,75 | 4,08% K 171900 | 748% L 81.610,25N/L | 340%N/L | 345.097,72 1395% L 173.197,72 N/L 6,47% N/L
.[;:;rlllzsham 2.265.863.43 3,59L | 368434,68 | 056% L | 1897.42875T/L | 3,03% T/L | 1.844.458 58 2,55%L | 1476.023,90N/L 1,99% N/L
Keterangan

L = Selisih menguntungkan atau laba
R = Selisih tidak menguntungkan atau rugi

N = Naik
T=Turun




79

B. Pembahasan

Dari perhitingan analisis selisih yang telah penulis lakukan pada tahun
1996 secara total terdapat selisih menguntungkan sebesar Rp 2.265.863 .43 (3,59%)
yang diakibatkan adanya perbedaan antara biaya sesungguhnya sebesar Rp
61.804.130,00 dengan biaya standar sebasar Rp 63.769.993,75 dimana biaya
sesungguhnya lebih kecil dari biaya standar sehingga selisih biaya pemasaran
dikatakan menguntungkan. Dari total selisih yang diperoleh, dapat dilihat selisih
anggaran dan selisih kapasitas yang terjadi. Selisih anggaran diperoleh karena
adanya perbedaan antara anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar
Rp 63.165.613,19 dengan biaya sesungguhnya sebesar Rp 61.804.130,00 dimana
biaya sesungguhnya diperoleh lebih kecil dari anggaran fleksibel, schingga
diperoleh selisih anggaran menguntungkan sebesar Rp 1.661.483,59 sedang selisih
kapasitas diperoleh karena perbedasn antara snggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya sebesar Rp 63.165.613,91 dengan biaya standar sebesar Rp
63.769.993,75 dimana biaya standar lebih besar dari anggaran fleksibel sebesar Rp
604.379,84 schingga selisih yang terjadi adalah selisth kapasitas yang
menguntungkan sebesar Rp 604.379,84

Total selisih tersebut dari fingsi penjualan mengalami total selisih laba Rp
1.977.750,00 (9,77%), yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp
1.509.906,00 dan selisih kapasitas sebesar Rp 467.844,00. Penyebab dari selisih
ini kemungkinan karena bahan baku yang digunakan diperoleh dengan harga relatif

lebih murah dan biaya untuk memperoleh bahan baku tersebut lebih murah pula.
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Fungsi penggudangan mengalami total selisih laba sebesar Rp 68.952,08
(1,58%) yang diakibatkan dari selisih anggaran 0 dan selisih kapasitas sebesar Rp
68.952,08. Penyebab dari selisih ini kemmngkinan karena realisasi dari biaya
penggudangan tidak terlalu besar.

Fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih laba sebesar Rp
159.451,50 (0,47%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 3.867,50
dan selisih kapasitas sebesar Rp 155.584,00. Penyebab dari selisih ini kemmungkinan
karena suplies kantor yang tidak terlalu besar.

Fungsi kredit dan penagihan mengalami total selisih laba sebesar Rp
149.999,60 (4,78%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 149.999,84
dan selisih kapasitas sebesar Rp 0,24. Penyebab dari selisih ini kemungkinan karena
banyak pelanggan yang melunasi lntangnya

Fungsi administrasi pemasaran mengalami total selisih rugi sebesar Rp
90.289,75 (4,08%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 2.289,75 dan
gelisih kapasitas sebesar Rp 88.000,00. Penyebab dari selisih ini kemungkinan
karena kurang efektifirya kerja dari karyawan pada fimgsi ini.

Pada selisih yang terjadi tahun 1996 dimana secara total mengalami selisih
yang menguntungkan dan besarnya presentase selisih ada di bawah batas toleransi

(5%), maka pengendalian biaya pemasaran CV.SUPRA dikatakan efisien



81

Dari hasi perhitungan analisis selisih pada tahun 1997 secara total terdapat
selisih menguntungkan sebesar Rp 368.434,68 (0,56%) yang diakibatkan adanya
perbedaan antara biaya sesungguhnya sebesar Rp 66.361.470,00 dengan biaya
standar sebesar Rp 66.729.904,68 dimana biaya sesungguhnya lebih kecil dari biaya
standar sehingga selisih biaya pemasaran dikatakan menguntungkan Dari total
gelisih yang diperoleh, dapat dilihat selisih anggaran dan selisih kapasitas yang
terjadi. Selisih anggaran diperoleh karena adanya perbedaan antara anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 66.340.175,48 dengan biaya
sesungguhnya sebesar Rp 66.361.470,00 dimana biaya sesungguhnya diperoleh
lebih besar dari anggaran fleksibel, sehingga diperoleh selisih anggaran tidak
menguntmgkan sebesar Rp 21.294,52 sedang selisih kapasitas diperoleh karena
perbedaan antara anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp
66.340.175,48 dengan biaya standar sebesar Rp 66.729.904,68 dimana biaya
standar lebih besar dari anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya schingga
gelisih yang terjadi adalah selisih kapasitas yang menguntungkan sebesar Rp
389.729,20.

Adsapun rincian dari total selisih lsba tesebut adalsh sebagai berikut
fungsi penjualan mengalami total selisih laba Rp 393.758,60 (1,88%), yang
diakibatkan dari selisih laba anggaran sebesar Rp 296.882,20 dan selisih kapasitas
sebesar Rp 96.876,40. Penyebab dari selisih ini kemungkinan karena bahan baku
yang digunakan diperoleh dengan harga relatif lebih murah dan biaya untuk

memperoleh bahan baku tersebut lebik murah pula.
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Fungsi penggudangan mengalami total selisih laba sebesar Rp 39.029,76
(0,79%) yang diakibatkan dari selisih anggaran 0 dan selisih kapasitas sebesar Rp
39.029,76. Penyebab dari selisih ini kenmmgkinan karena realisasi dari biaya
penggudangan tidak terlalu besar.

Fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih laba sebesar Rp
88.746,24 (0,26%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 2.323,20 dan
gselisih kapasitas sebesar Rp 86.421,04. Penyebab dari selisih ini kemungkinan
karena suplies kantor yang tidak terlalu besar.

Fungsi kredit dan penagihan mengalami total selisih rugi sebesar Rp
324.999,92 (8,51%) vang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 324.999,92
dan selisih kapasitas 0. Penyebab dari selisih ini kermmgkinan karena langganan
membayar hutang tidak tepat wakin.

Fungsi administrasi pemasaran mengalami total selisih laba sebesar Rp
171.900,00 yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 4.500,00 dan selisih
kapasitas sebesar Rp 167.400,00. Penyebab dari selisih ini kemungkinan karena
adanya peningkatan efektifitas kerja dari karyawan pada fungsi ini.

Selisih yang terjadi pada tahun 1997, dimana secara total mengalami
selisih yang menguntungkan dan besarnya persentase selisih ada dibawah batas
toleransi (5%), bahkan (1%) maka pengendalian biaya pemasaran CV. SUPRA
dikatakan sangat efisien.
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Dari hasi perhitungan analisis selisih pada tahun 1998 secara total terdapat
gelisih menguntungkan sebesar Rp 1.844.458,58 (2,55%) yang diakibatkan adanya
perbedaan antara biaya sesungguhnya sebesar Rp 71.379.780,00 dengan biaya
standar sebasar Rp 73.224.238,58 dimana biaya sesungguhnya lebih kecil dari biaya
staﬁdar schingga selisih biaya pemasaran dikatakan menguntmgkan Dari total
gelisih yang diperoleh, dapat dilihat selisih anggaran dan selisih kapasitas yang
terjadi. Selisih anggaran diperoleh karena adanya perbedaan antara anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 72.456.513,52 dengan biaya
sesungguhnya sebesar Rp 71.379.780,00 dimana biaya sesungguhnya diperoleh
lebih kecil dari anggaran fleksibel, sehingga diperoleh selisih anggaran
menguntungkan sebesar Rp 1.076.733,52 sedang selisih kapasitas diperoleh karena
perbedaan antara anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp
72.456.513,52 dengan biaya standar sebesar Rp 73.224.23#,58 dimana biaya
standar lebih besar dari anggaran fleksibel pada kapasitas sesungeuhnya sehingga
selisih yang terjadi adalah selisih kapasitas yang mengunhungkan sebesar
Rp767.725,06

Total selisih laba tesebut dari fungsi penjualan mengalami total selisih laba
Rp 2.856.426,50 (11,52%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp
2.270.965,40 dan selisih kapasitas sebesar Rp 585.461,10. Penyebab dari selisih
ini kemungkinan karena bahan baku yang digunakan diperoleh dengan harga relatif

lebih murah dan biaya untuk memperoleh bahan baku tersebut lebih murah pula



Fungsi penggudangan mengalami total selisih rugi sebesar Rp 45.900,64
(0,90%) yang diakibatkan dari sel@sih anggaran 0 dan selisih kapasitas sebesar
Rp45.900,64. Penyebab dari selisih ini kemungkinan karena realisasi dari biaya
penggudangan tidak terlalu besar.

Fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih rugi sebesar Rp
111.164,04 (0,31%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 3.329,68
dan selisih kapasitas sebesar Rp 107.835,16. Penyebab dari selisih ini kenmmgkinan
karena suplies kantor yang tidak terlalu besar.

Fungsi kredit dan penagihan mengalami total selisih rugi sebesar Rp
12.000.000,16 (26,79%) yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp
1.199.999,92 dan selisih kapasitas 0,24. Penyebab dari selisih ini kemmmgkinan
karena banyakuya piutang yang tidak dapat ditagih.

Fungsi administrasi pemasaran mengalami total selisih laba sebesar Rp
345.097,72 yang diakibatkan dari selisih anggaran sebesar Rp 9.097,72 dan selisih
kapasitas sebesar Rp 336.000,00. Penyebab dari selisih ini kemmmngkinan karena
kurang efektifiya kerja dari karyawan pada fingsi ini.

Selisih yang terjadi pada tahun 1998, dimana total selisih yang terjadi
bersifat menguntungkan sebesar 1.844.458,58 (2,55%) dari hasil tersebut maka kita

bisa mengatakan bahwa pengendalian biaya pemasaran pada tahun tersebut efisien.
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Untuk melengkapi analisis selisih, maka dapat dicari perkembangan selisih.
Perkembagan ini dicari dengan cara analisis naik twrun. Hasil analisis ini
menunjukkan selisih naik turun yang proporsinya tidak sama dari tahun ke talun

Berikut ini dibahas perkembangan selisih :

1. Selisth Anggaran

Perkembangan selisih anggaran dari tahun 1996 ke tahun 1997 gecara total
menunjukkan adanya peningkatan selisih rugi sebesar Rp 21.294,52 yaitu dari Rp
1.640.189,07 menjadi Rp 1.661.483,59

Peningkatan perkembangan selisih anggaran ini kemungkinan disebabkan
tindakan dari perusahaan dalam melakukan realisasi kegiatan pemasaran kurang
lancar sehingga perusahaan tidak bisa menekan biaya yang dikeluarkan jadi kalan
kita perhatikan pada tahun 1996 antara anggara fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya dan realisasinya dibagian pemasaran dapat dinilai kurang baik
karena belum mampu memanfaatian anggaran yang ada dengan seefektif mungkin.

Meskipun secara total antara talhun 1996 dan 1997 mengalami penurunan
namun ada fingsi yang mengalami kenaikan laba yaitu pada fingsi administrasi
pemasaran sebesar Rp 2.210,63 (0,09%) hal ini kemumgkinan karena perusahaan
telah mampu memakai anggaran perusahaan secara baik sehingga selisih anggaran

pada fimgsi ini semakin besar dari tahun 1996 ke tahun 1997.
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Sedangkan perkembangan selisih anggaran pada tahun 1997 ke tahun 1998
secara total juga memunjukan adanya peningkatan gelisih laba sebesar Rp
1.055.439,00 yaitn dari Rp 21.294,52 menjadi Rp1.076.733,52.

Walaupun secara total antara tahun 1997 dan tabun 1998 mengalami total
gelisih laba namun ada fingsi yang mengalami kenaikan selisih rugi yaitu pada

fimgsi kredit dan penagihan sebesar Rp 875.000,00 (18,28%)

2. Selisth Kapasitas

Perkembangan seligih kapasitas dari tahun 1996 ke tahun 1997 mengalami
penurunan selisih laba sebesar Rp 214.650,64 yaitu dari Rp 604.379,84 menjadi
Rp 389.729,20.

Pemeﬁbmgm selisih kapasitas dari tabun 1997 ke tahun 1998 mengalami
kenaikan selisih laba sebesar Rp 377.995,86 yaitu dari Rp 389.729,20 menjadi
Rp 767.725,06. Hal ini disebabkan karena perusahaan sudah sangat baik dalam
pengelolaan terhadap hasil produksinya Di samping itu sebab yang lain adalah
perusahaan mampu mengunakan anggaran sebaik mungkin dan bekerja seefektif
mungkin.



.3. Total Selisth

Perkembangan total selisih yang terjadi pada tahun 1996 ke tahun 1997
mengalami pemurunan. Fungsi-fingsi yang mengalami penurunan adalah Fungsi
penjualan sebesar Rp 1.583.991,40 fingsi penggudangan sebesar Rp 29.992 .32
fungsi pengepakan dan pengiriman sebesar Rp 70.705,26 fingsi kredit dan
penagihan sebesar Rp 175.000,00. Peningkatan selisih rugi ini disebabkan karena
perusahaan mampu menggunakan atan mengatur anggarannya secara baik sehingga
selisih yang terjadi bersifat menguntingkan.

Sedangkan perkembangan total selisih untuk tahun 1997 ke talum 1998
mengalami kenaikan, peningkatan tersebut sebesar Rpl.476.023,90 dari selisih
pada tahun 1997 sebesar Rp 368.434,68 menjadi total selisih sebesar Rp
1.844.458,58 pada tahun 1998. Penyebab penurunan ini adalah karena
perusahaan telah benar-benar efisien schingga apa yang dicapai tidak jauh dari

apa yang diharapkan oleh perusahaan.



BAB VI

KESIMPULAN, KETERBATASAN PENELITIAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis selisih biaya pemasaran yang telah dilakukan

pada CV. SUPRA, maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Analisis Selisih Biaya Pemasaran secara keseluruhan
Pada tahun 1996-1998 terjadi total selisih biaya pemasaran yang
menguntungkan. Adapun selisih yang dimaksud disini adalah selisih anggaran,
selisih kapasitas dan total selisih.
Pada tahun 1996 terdapat selisih anggaran sebesar Rp 1.661.483,59 (2,63%)
dan selisih k;apasitas sebesar Rp 604.379,84 (0,96%) schingga diperoleh total
selisih sebesar Rp 2.265.379,84 (3,59%). Pada tahun 1997 terdapat selisih
anggaran sebesar Rp 21.294,52 (0,03%) dan selisih kapasitas sebesar Rp
389.729,20 (0,56%) schingga diperoleh total selisih sebesar Rp 368.434,68
(0,56%). Pada tahun 1998 terdapat selisih anggaran sebesar Rp 1.076.733,52
(1,49%) dan selisih kapasitas sebesar Rp 767.725,06 (1,06%) sechingga

diperoleh total selisih sebesar Rp 1.844.458,58 {2,55%).

2- Analisis Selisih Biaya Pemasaran setiap Fungsi
Dari hasil analisis dapat diperoleh suatu kesimpulan bahwa pada tahun 1996
pengendalian yang dilakukan oleh perusahaan sudah efisien, yakni dibawsh
5%. Fungsi penjualan dimana diperoleh persentase sebesar 9,77%, fingsi

pengegndangan diperoleh persentase sebesar 1,58%, fungsi pengepakan dan
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pengiriman diperoleh persentase sebesar 0,27%, fungsi kredit dan penagihan
diperoleh persentase sebesar 4,78%, fingsi administrasi pemasaran diperoleh
persentase sebesar 4,08%. Dari hasil analisis dapat diperoleh suatu
kesimpulan bahwa pada tahun 1997 pengendalian yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efisien, yakni dibawah 1%. Fungsi penjualan dimana
diperoleh persentase sebesar 1,18%, fungsi penggudangan diperoleh
persentase sebesar 0,79%, fingsi pengepakan dan pengiriman diperoleh
persentase sebesar 0,26%, fingsi kredit dan penagihan diperoleh persentase
sebesar 8,51%, fungsi administrasi pemasaran diperoleh persentase sebesar
7.48%. Dari hasil analisis dapat diperoleh suatu kesimpulan bahwa pada
tahun 1998 pengendalian yang dilakukan oleh perusahaan sudah efisien, yakni
dibawah 5%. Fungsi penjualan dimana diperoleh persentase sebesar 11,52%,
fungsi penggudangan diperoleh persentase sebesar 0,90%, fungsi pengepakan
dan pengiriman diperoleh persentase sebesar 0,31%, fungsi kredit dan
penagihan diperoleh persentase sebesar 26,79%, fungsi administrasi

pemasaran diperoleh persentase sebesar 13,95%.

3. Dari hasil analisis dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan pengendalian
yang dilakukan oleh CV. SUPRA sudah sangat efisien hal itu karena
perusahaan selalu menggunakan anggaran seefisien mungkin agar tidak terjadi
pemborosan dan selalu berusaha mengeluarkan biaya pemasaran seefektif

mungkin.
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B. Keterbatasan Penelitian
Penulis dalam melakukan penelitian banyak mengalami hambatan, maka
hambatan yang ada oleh penulis dijadikan sebagai keterbatasan dalam penelitian,
antara lain :

1. Analisis selisih biaya pemasaran untuk setiap fungsi pemasaran hanya
bermanfaat untuk tujuan pengendalian biaya pemasaran dan tidak dapat
digunakan untuk mengetahui kemampuan dari setiap pusat laba di dalam
memberikan kontribusinya kepada laba perusahaan.

2. Data yang diperoleh terbatas pada apa yang telah diberikan oleh perusahaan
karena kesempatan untuk wawancara dengan kepala bagian pemasaran dan
akuntansi sangat terbatas.

Dengan demikian kesi@ulm yang diambil hanya terbatas pada data
yang diperoleh dan hanya berlaku pada CV. SUPRA. Dalam rangka memperoleh
data yang diperiukan, penulis datang keperusahaan, meskipun demikian penulis

kurang dapat melacak kebenaran data yang ada diperusahaan.

Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian di atas, penulis mencoba
mengajukan beberapa saran sebagai berikut :
1. Perusahaan hendaknya memberikan perhatian khususnya terhadap selisih biaya
pemasaran yang signifikan, karena hal ini akan bermanfast bagi perusahaan
untuk dapat menyusun anggarannya dengan lebih baik, sehingga akan dapat

menghindari atan mengurangi adanya pemborosan yang tidak diinginkan.
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2. Dengan adanya perkembangan selisih biaya pemasaran yang cukup baik dan
dengan adanya selisih biaya pemasaran yang relatif kecil, perusahaan
hendaknya dapat mempertahankan dan meningkatkan pengendalian biaya

pemasaran pada setiap fungsi.
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Lampiran
Pedoman Wawancara
A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Sejarah dan perkembangan perusahaan
a Kapan perusahasn didirikan dan siapa yang mendirikan ?
b. Perusahaan semula berbentuk apa ?
Dan sekarang berbentuk apa ?
2. Tujuan perusahaan didirikan
a Apa tujuan mendirikan perusahaan tersebut ?
3. Struktur organisasi
a Bagaimana bentuk struktur organisasi ?
b. Berapa departemen yang ada dalam perusahaan tersebut ?
c. Bagaimana wewenang dan tanggungjawab masing-masing bagian
didalam Perusahaan ?
4. Personalia
a. Berapa jumlah karyawan ?
b. Bagaimana pengaturan jam kerja dalam schari ?
B. Pemasaran

1. Produk

a Apakah perusahaan mengadakan perencanaan untuk berproduksi ?

b. Daerah mana yang menjadi tempat pemasaran produk ?



c. Dalam memasarkan produk, siapa konsumen yang dituju ?
d. Bagaimana mode] saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan
untuk memasarkan produknya ?
2. Harga
a Bagaimana penentuan harga jual ?
b. Apakah ada potongan harga ?
3. Fungsi penjualan
a. Apakah perusahaan juga menjalankan fiungsi penjualan ?
b. Bagaimana perincian biaya penjualan dari tahun 1996 sampai
dengan tahun 1998 ?
c. Berapa volume penjualan pada tahun 1996 sampai dengan tahun
1998 ?
d. Berapa jumlah karyawan pada fungsi penjualan ?
e. berapa kapasitas normal untuk produk pada tahun 1996 sampai
dengan tahun 1998 ?
f Berapa kapasitas sesungguhnya untuk produk pada talm 1996
sampai dengan tahun 1998 ?
4. Fungsi promosi dan advertensi
a Apakah perusahaan melakukan fingsi promosi dan advertensi ?
b. Bagaimana perincian biaya untuk fungsi promosi dan advertensi ?
¢. Media apa yang digunakan untuk promosi ?

d. Berapa jumlah karyawan pada fungsi ini ?



5. Fungsi pengudangan dan penyimpanan
a. Apakah perusahaan menjalankan fungsi penggudangan ?
b. Berapa luas lahan yang dipakai untuk gudang ?
¢. Berapakah jumlah karyawan yang bekerja pada fingsi ini ?
d. Berapakah kapasitas gudang untuk dapat menampung produk ?
6. Fungsi pengepakan dan pengiriman
a  Apakah perusahasn melaksanakan fimgsi pengepakan dan
pengiriman?
b. Berapakali dalam setahun terjadi pengiriman produk ?
¢. Alat apakah yang digunakan dalam melakukan pengiriman produk ?
d. Berapa jumlah karyawan pada fungst ini ?
7. Fungst administrasi
a. Apakah perisahaan menjalankan fungsi administrasi ?

b. Apakah perusahaan membuat anggaran ?
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