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ABSTRAK

ANALISIS PENGENDALIAN BIAYA PEMASARAN
STUDI KASUS PADA PT. KUSUMATEX
YOGYAKARTA

MARIA GORETTI KRISNURENDAH
UNIVERSITAS SANATA DHARMA
YOGYAKARTA
2003

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah penggunaan
biaya pemasaran di PT. Kusumatex sudah efisien. Data yang diteliti adalah data dari
tahun 1996 sampai tahun 1998 yang diperoleh melalui wawancara, dokumentasi dan
observast.

Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis selisih biaya
pemasaran yaitu dengan membandingkan antara anggaran biaya pemasaran dengan
biaya pemasaran sesungguhnya. Adapun langkah-langkah yang dilakukan sebagai
berikut: (1) mendistribusikan anggaran biaya pemasaran, (2) menentukan satuan
pengukur jasa yang dihasilkan setiap fungsi, (3) menghitung taritf biaya pemasaran
dan anggaran fleksibel, (4) mengelompokan dan mendistribusikan biaya pemasaran
sesungguhnya ke dalam setiap fungsi pemasaran yang ada, (5) pembebanan biaya
pemasaran berdasarkan tarif standar, (6) membandingkan antara biaya pemasaran
yang dibebankan berdasarkan standar dengan biaya pemasaran sesungguhnya setiap
fungsi dan melakukan analisis selisih.

Dari analisis data diperoleh hasil sebagai berikut: (1) Pada tahun 1996
penggunaan biaya pemasaran sudah efisien karena terdapat total selisih yang
menguntungkan sebesar Rp. 3.341.309,00. (2) Pada tahun 1997 pengunaan biaya
pemasaran tidak efisien karena terdapat total selisih yang merugikan sebesar Rp. 9.
835. 377,00. (3) Dan pada tahun 1998 penggunaan biaya pemasaran juga tidak efisen,
hal ini terjadi karena masih terdapat total selisih yang merugikan sebesar Rp.
2.166.623.,00.

Dari hasil analisis tersebut dapat diketahui bahwa penggunaan biaya
pemasaran di PT Kusumatex belum efisien.
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ABSTRACT

An Analysis Efficiency of Marketing Cost Control
A Case Study at PT Kusumatex
Yogyakarta

MARIA GORETTI KRISNURENDAH '
SANATA DHARMA UNIVERSITY
YOGYAKARTA
2003

This research aims at understanding whether marketing cost on PT
Kusumatex has already been efficient. Data examined are data since 1996 to 1998
that obtained through interview, documentation, and observation.

Analysis used within this research is marketing cost internal analysis that is by
comparing between marketing cost budget and real marketing cost. Whereas, as steps
performed as follows : (1) distribute marketing cost, (2) determine serve gauge unit
yielded by each function, (3) calculate marketing cost level and flexible budget, (4)
cluster and distribute actual marketing cost on the basis of standart level, (5)
classifying and distibuting the real marketing cost to each function of marketing, (6)
comparing the marketing cost based on standard rate with the real marketing cost in
each function and analysing the differences.

It has been obtained from data analysis as followed: (1) in 1996, the usage of
marketing cost was efficient due to there was a profitable interval total as much as Rp
3, 341, 309. (2) In 1997, the usage of marketing cost was not efficient due to there
was lossable interval total as much as Rp 9,835,377. (3) In 1998, the usage of
marketing cost was not also efficient due to there was lossable interval total as much
as Rp 2,166,623,

Of those analysis result above, it can be known that usage of marketing cost
on PT. Kususmatex is not efficient.
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BAB1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan didirikan tentunya dengan tujuan memperoleh laba.
Banyak jalan yang harus ditempuh oleh perusahaan untuk dapat mencapai
tujuan tersebut. Setiap bagian dalam perusahaan mempuyai andil yang sama
besar dalam mencapai tujuan tersebut dan setiap bagian tidak bisa berjalan
sendiri — sendiri, semuanya harus saling mendukung dan terus bekerjasama.

Seiring dengan perkembangan situasi perekonomian di negara Kkita,
perusahaan dituntut untuk lebih bijaksana dalam menjalankan usahanya.
Terpuruknya perekonomian kita tentunya sangat berpengaruh terhadap
jalannya operasi perusahaan. Perusahaan lebih banyak mendapat tantangan.
Tuntutan dari para pelanggan, ketatnya persaingan, tekanan dari pihak
investor dan cepatnya laju perkembangan teknologi membuat perusahaan
harus selalu melakukan terobosan—terobosan untuk menyiasati semua
tantangan tersebut.

Dalam melakukan usaha tersebut perusahaan terbentur pada rendahnya
daya beli masyarakat akibat dari terpuruknya perekonomian negara kita.
Untuk ttu pthak manajemen harus selalu cermat melakukan pengawasan
terhadap setiap bagian dari pos pengeluaran. Penghilangan ataupun
pengurangan terhadap biaya— biaya yang dapat dihilangkan ataupun dikurangi

merupakan langkah tepat yang dapat diambil oleh perusahaan agar dapat



bertahan ataupun memajukan usahanya di tengah situasi perekonomian yang
serba tidak menguntungkan.

Salah satu bagian yang mengambil peranan penting dalam perusahaan
adalah manajemen pemasaran. Pihak perusahaan telah mengalihkan perhatian
tidak hanya pada bagian produksi saja tetapi juga pada bagian pemasaran. Hal
ini terjadi karena bagian produksi telah dapat diatasi dengan adanya
kecanggihan teknologi mereka bisaa memproduksi dalam skala besar namun
dengan biaya yang tetap ataupun bisa lebih rendah. Sedangkan untuk bagian
pemasaran perlu tetap dicermati karena kepuasan konsumen adalah orientasi
yang tidak dapat ditinggalkaan di samping perolehan laba. Maka dari itu pos
pengeluaran dari bagian pemasaran dalam kondisi apapun harus tetap
diadakan, sehingga pihak manager harus benar — benar cermat melakukan
efisiensi terhadap biaya pemasaran. Pihak manager harus melakukan
pengendalian tidak hanya pada saat pelaksanaan namun dimulai dari
penyusunan anggaran biaya pemasaran.

Biaya pemasaran sangat komplek karena terdiri atas biaya langsung
penjualan, biaya advertensi dan promosi, biaya transportasi dan biaya
penggudangan dan penyimpanan, serta biaya administrasi. Biaya — biaya
tersebut tidak dapat dihilangkan atau dikurangi begitu saja, sehingga pihak
manajemanlah yang harus mengadakan evaluasi terhadap pengendalian biaya
pemasaran secara terus menerus. Hal ini dimaksudkan agar tercapainya biaya
pemasaran yang efisien dengan tetap memberikan kontribusi yang tinggi

terhadap perolehan laba perusahaan.



Dengan uraian latar belakang permasalahan tersebut maka penulis
tertarik untuk melakukan penelitian tentang “ Analisis Efisiensi Pengendalian
Biaya Pemasaran” dengan melakukan study kasus pada perusahaan “PT

Kusumatex Yogyakarta™.

B. Pembatasan Masalah.
Dalam penelitian ini penulis akan membatasi kegiatan pemasaran
berdasarkan fungsi pemasaran sehingga dapat diketahui pertanggungjawaban
untuk masing- masing fungsi pemasaran dalam efisiensi pengendalian biaya

pemasaran yang terjadi selama tahun 1996 — 1998.

C. Rumusan Masalah.

Apakah pengendalian biaya pemasaran yang dilakukan oleh PT

Kusumatex sudah efisien ?

D. Tujuan Penelitian.
Berdasarkan perumusan masalah tersebut di atas, maka tujuan yang ingin
dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah pengendalian

biaya pemasaran sudah efisien.

E. Manfaat Penelitian.
1. Bagi Perusahaan.
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan evaluasi

bagi perusahaan dalam mengendalikan biaya pemasaran secara efisien.



2. Bagi Universitas Sanata Dharma.
Penelitian ini bermanfaat untuk menambah referensi kepustakaan dan
membantu pihak — pihak yang ingin mengetahui dan memahami mengenai
efisiensi penggendalian biaya pemasaran.

3. Bagi Penulis.
Penelitian ini bermanfaat untuk mengembangkan pengetahuan dan
menerapkan teori — teori yang diperoleh dibangku kuliah ke dalam praktek

yang sesungguhnya dalam perusahaan manufaktur.

F. Sistematika Penulisan.

BABI :PENDAHULUAN
Dalam bab 1ini diuraikan tentang latarbelakang masalah,
pembatasan masalah, perumusan masalah , tujuan penelitian,
manfaat penelitian dan sistematika penulisan.

BABII : TINJAUAN PUSTAKA
Dalam bab ini akan diuraikan tentang teori — teori yang akan
digunakan sebagai dasar dalam mengolah data yang diperoleh
dari perusahaan. Pengertian pemasaran, konsep pemasaran,
pengendalian biaya pemasaran, penyusunan anggaran dan
pengendalian biaya pemasaran, manfaat pengendalian dan analisis
biaya pemasaran, langkah — langkah dalam pengendalian dan

analisis biaya pemasaran.



BAB III : METODOLOGI PENELITIAN
Dalam bab ini diuraikan tentang jenis penelitian, tempat dan
waktu penelitian, subjek penelitian, objek penelitian, data yang
dicari, teknik penngumpulan data dan teknik analisis data.

BAB IV:GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN.
Diuraikan tentang latar belakang berdirinya perusahaan, struktur
organisasi dan wewenang setiap bagian sistem pemasaran yang
dijalankan.

BAB YV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Dalam bab i akan diuraikan tentang konsep pemasaran yang
dijalankan, anggaran dan realisasi biaya pemasaran tahun 1996,
1997, 1998, analisis naik- turun presentasi biaya pemasaran.

BAB VI : KESIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN
Disajikan kesimpulan sebagai hasil akhir analisis data dan
pembahasan dari penelitian serta disajikan pula evaluasi yang
dihasilkan berdasarkan pembandingan dengan teori dan saran
yang berkaitan dengan evalusi yang mungkin bermanfaat bagi

perusahaan.



BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertian Pemasaran Dan Fungsi Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran dan Konsep Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu bentuk kegiatan pokok perusahaan
untuk dapat mempertahankan kelangsungan usaha. Oleh karena itu perlu
adanya koordinasi dan kerja sama dari pihak - pihak yang terkait dalam
usaha pemasaran. Kegiatan pemasaran tidak hanya meliputi kegiatan
menyampaikan produk pada konsumen tetapi juga harus dapat memberikan
kepuasan kepada konsumen. Banyak pendapat yang mengartikan kata
pemasaran itu sendiri diantaranya :

Pemasaran merupakan suatu proses manajerial dengan nama perorangan
atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan
melalui pembuatan dan pertukaran produk dan nilai dengan pihak lain.
(Philip Kottler, 1991 : 13 ).

Pemasaran merupakan suatu sistem sosial dari kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, menentukan hingga mempromosikan dan
mendistribusikan barang - barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa
yang baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial.
( William J Stanto, 1985: 8)

Seperti halnya rhasyarakat dan keadaan ekonomi pada umumnya
pemasaran mengalami perkembangan. Sampai saat ini banyak pengusaha
telah menyadari sangat pentingnya pemasaran bagi kelangsungan dan

kemajuan sebuah perusahaan. Perkembangan tersebut disebut sebagai

konsep pemasaran.



Ada tiga ketetapan pokok yang mendasari konsep pemasaran ( William

J. Stanton, 1985 : 3):

a. Semua operasi dan perencanaan harus berorientasi kepada konsumen.

b. Sasaran perusahaan harus volume penjualan yang menghasilkan laba.

c. Semua kegiatan pemasaran pada sebuah perusahaan harus dikeordinir
secara Organisatoris.

Konsep pemasaran : filsafat bisnis yang menyatakan bahwa konsumen
adalah dasar keberadaan sosial dan ekonomi sebuah perusahaan. Sehingga
sudah sewajarnya jika kegiatan perusahaan harus diarahkan untuk
mengetahui apa yang diinginkan konsumen dan memuaskan keinginan
konsumen sudah tentu bertujuan untuk mendapat laba ( Basu Swasta, 1985 :
15).

2. Fungsi - Fungsi Pemasaran.

Pendekatan mengenai pemasaran dapat berbeda - beda. Salah satunya
adalah pendekatan serba fungsi. Pendekatan serba fungsi mempelajari
pemasaran dari segi penggolongan kegiatan atau fungsi - fungsi. Fungsi -
fungsi yang ada ( Basu Swastha, 1990: 5 ) :

1. Fungsi Pertukaran, meliputi : pembelian dan penjualan.

2. Fungsi Penyedian fisik, meliputi : pengangkutan dan penyimpanan.

3.Fungst Penunjang, meliputi : pembelanjaan, penanggungan resiko,
standarisast barang dan grading serta

pengumpulan informasi.



1. Fungsi Pembelian dan Penjualan berkaitan dengan pertukaran barang
dari penjual ke pembeli. Fungsi pembelian digunakan oleh pihak
pembeli untuk memilih jenis barang yang akan dibeli, kualitas barang
yang diinginkan, kuantitas barang yémg- memadai dengan penyediaan
yang sesuz;i, sedangkan fungsi penjualan meliputi kegiatan - kegiatan
untuk mencari dan mempengaruhi permintaan melalui personal selling
dan periklanan.

2. Fungsi Penyediaan fisik berkaitan dengan pemindahan barang dan
tempat produksi ke konsumen. Selain itu fungsi ini berkait dengan
penyimpanan barang - barang sampai diperlukan konsumen.

3. Fungsi Pembelanjaan bertujuan menyediakan dana untuk melayani
penjualan kredit. Fungsi penanggungan resiko perusahaan merupakan
kegiatan yang vang selalu ada dalam kegiatan bisnis. Standarisasi
merupakan kegiatan fungsi yang bertuyjuan untuk menyederhanakan
keputusan - keputusan pembelian dengan menciptakan golongan barang
tertentu yang didasarkan pada kriteria seperti : ukuran, berat, warna dan
rasa. Grading digunakan untuk mengidentifikasi golongan tersebut ke
dalam berbagai tingkatan kualitas. Pengumpulan informasi bertujuan
untuk mengambil keputusan.

Menurut fungsinya pemasaran dapat digolongkan menjadi ( R.A.
Supriyono, 1982 : 199 ) :
1. Fungsi Penjualan.

2. Fungsi Promosi dan Advertensi



3. Fungsi Penggudangan dan Penyimpanan.
4. Fungsi Pengepakan dan Pengiriman.

5. Fungsi Pemberian Kredit dan Penagihan.
6. Fungsi Administrasi Pemasaran.

1. Fungsi Penjualan terdiri dari kegiatan untuk memenuhi pesanan yang
diterima dari pelanggan. Biaya fungsi penjualan meliputi : gaji
karyawan bagian penjualan, biaya depresiasi, biaya kantor, biaya sewa
kantor.

2. Fungsi Promosi dan advertensi kegiatannya meliputi kegiatan
perancangan dan pelaksanaan. Kegiatan order getting melalui
advertensi dan promosi. Biayanya meliputi biaya gaji karyawan bagian
promosi dan advertensi, biaya iklan, biaya pameran, biaya promosi,
biaya sampel.

3. Fungsi Penggudangan dan Penyimpanan, kegiatan fungsi ini meliputi:
penyimpanan produk jadi yang siap dijual. Biayanya meliputi biaya gaji
karyawan bagian penyimpanan, biaya depresiasi gudang, biaya sewa
gudang,

4. Fungsi pengepakan dan pengiriman melakukan pengepakan dan
pengiriman kepada pembeli. Biaya yang terjadi meliputi . biaya gaji
karyawan bagian fungsi pengepakan dan pengiriman, biaya bahan
pembungkus, biaya pengiriman, biaya depresiasi kendaraan, biaya

operasi kendaraan.



10

5. Fungsi kredit dan penagihan melakukan pemantauan keuangan dari
pelanggan dan penagihan piutang perusahan kepada pelanggan. Biaya
meliputi : biaya gaji karyawan bagian fungsi kredit dan penagihan,
potongan tunai.

6. Fungsi Administrasi pemasaran melakukan kegiatan pembuatan faktur
dan penyelenggara catatan - catatan akuntansi penjualan. Biayanya
meliputi biaya gaji karyawan bagian administrasi pemasaran dan biaya
kantor.

B. Pengendalian Biaya Pemasaran
1. Pengertian Biaya Pemasaran.

Biaya pemasaran merupakan pengurbanan sumber ekonomi yang
dinyatakan dalam satuan uang untuk mencapai tujuan perusahaan.

Biaya Pemasaran : semua biaya yang terjadi dalam rangka
memasarkan produk atau barang dagangan, di mana biaya tersebut timbul
pada saat produk atau barang dagangan siap dijual sampai diterimanya hasil
penjualan menjadi kas. (R.A. Supriyono, 1982 : 193 )

Biaya pemasaran merupakan semua biaya yang sejak saat produk
selesai diproduksi dan disimpan dalam gudang sampai dengan produk
tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai. { Mulyadi, 1991 : 529 )

Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian adalah biaya
pemasaran yaitu biaya yang digunakan dalam departemen pemasaran yang
menyebabkan terjualnya produk yang dihasilkan.

2.Penggolongan Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran dapat digolongkan secara garis besar : ( Mulyadi,

1993 : 530 )
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a. Blaya mendapatkan pesanan ( order getting cost) . semua biaya yang
dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh pesanan. Yang termasuk
dalam golongan ini adalah biaya salesman, biaya komisi dan advertensi.

b.Biaya memenuhi pesanan ( Order filling cost ) . semua biaya yang
dikeluarkan untuk mengusahakan agar produk sampai pada tangan pembeli
dan biaya-biaya untuk lmengumpulkan uang dari pembeli. Biaya
pembungkusan dan pengiriman, biaya faktur, dan biaya penagihan,
administrasi pemasaran.

Biaya pemasaran dapat digolongkan menurut fungsinya atau
menurut kegiatan pemasaran :

a. Biaya Penjualan : gaji salesman, bonus dan komisi serta biaya perjalanan
dinas sales dan biaya telepon.

b. Biaya promosi : gaji karyawan bagian promosi, biay'a iklan, biaya
pameran, biaya promosi, dan biaya sampel.

c. Biaya penggudangan : Biaya karyawan gudang, biaya sewa gudang, biaya
penyusutan gudang.

d. Biaya pengepakan dan pengiriman : gaji karyawan bagian pengepakan
dan pengiriman, biaya bahan pengepakan, biaya eksploitasi truk, biaya
pengiriman, biaya pengangkutan produk yang kembali.

e. Biaya kredit dan penagihan : gaji karyawan bagian, kerugian penghapusan
piutang, potongan tunai.

f. Biaya administrasi pemasaran : gaji karyawan bagian administrasi

pemasaran.
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Penggolongan biaya pemasaran menurut kegiatannya :

1. Biaya pemasaran langsung : yang terjadinya atau manfaatnya dapat
diidentifikasikan kepada objek atau pusat biaya tertentu dalam usaha
pemasaran.

2. Biaya pemasaran tidak langsung : biaya pemasaran yang terjadi atau
pemanfaatannya tidak dapat diidentifikasikan kepada objek atau pusat laba
tertentu. |

Biaya pemasaran bila dihubungkan dengan variabilitas biaya
terhadap volume atau kegiatan, dapat digolongkan menjadi ( R.A.
Supriyono, 1993 : 206 ) :

1. Biaya Pemasaran Tetap : jumlah totalnya tidak berubah
(konstan) dengan adanya perubahan kegiatan atau volume
pemasaran sampai pada tingkat kapasitas tertentu. Yang termasuk
biaya ini : biaya gaji Manajer dan staf, biaya penyusutan gedung
maupun kendaraan.

2. Biaya Pemasaran Variabel : jumlah totalnya selalu berubah secara
proposional dengan perubahan kegiatan atauv volume pemasaran.

Biaya pemasaran bila dihubungkan dengan dapat dikendalikan atau
tidaknya biaya, dapat digolongkan menjadi :

a. Blaya pemasaran terkendali : biaya pemasaran yang secara langsung dapat

dikendalikan atau dipengaruhi oleh pemimpin dalam jangka waktu

tertentu berdasarkan wewenang yang dimiliki.



b. Biaya pemasaran tidak terkendalikan : Biaya pemasaran yang tidak dapat
dipengaruhi oleh seorang pimpinan tertentu, berdasarkan wewenang yang
dimiliki dalam jangka waktu tertentu.

Penggqlongan biaya pemasaran terkendali dan tidak terkendali
bermanfaat untuk tujuan pengendalian biaya pemasaran. Dalam jangka
pendek biaya terkendali umumnya adalah elemen biaya variabel dan biaya
tidak terkendalikan adalah biaya tetap. Sedangkan dalam jangka panjang
konsep biaya;terkendalikan dan tidak terkendalikan sangat berbeda dengan
konsep variability biaya karena dalam jangka panjang biaya tetap dapat
dikendalikan oleh tingkat pimpinan tertentu.

2. Anggaran Biaya Pemasaran.

Pengertian anggaran merupakan suatu rencana kerja yang dinyatakan
secara kuantitatif yang diukur dalam satuan moneter standar dan satuan
ukuran lainnya yang mencakup jangka waktu satu tahun. ( Mulyadi, 1993 :
488)

Anggaran perusahaan merupakan perencanaan secara formal dari
seluruh kegiatan perusahaan dalam jangka waktu tertentu yang dinyatakan
dalam unit kuantitatif( moneter). ( Agus ahyari, 1980: 8 )

Anggaran merupakan suatu rencana terinci yang dinyatakan secara
formal dalam ukuran kuantitatif, biasanya dalam satuan uang, untuk
menunjukan perolehan dan penggunaan sumber - sumber suatu organisasi
dalam jangka waktu tertentu biasanya satu tahun. ( Supriyono, 1987 : 9).

Dari segi penyusunan anggaran tahunan dapat digolongkan menjadi :

1. Anggaran Tetap atau statis.

Anggaran tetap atau statis adalah anggaran yang penyusunannya

didasarkan pada estimasi satu tingkatan kegiatan yang sifatnya konstan
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yang akan dicapai oleh perusahaan dalam periode tertentu yang akan
datang.

2. Anggaran fleksibel atau anggaran skala turun.
Anggaran fleksibel adalah anggaran yang penyusunannya didasarkan
pada deret atau seri tingkatan kegiatan yang mungkin dapat dicapai
perusahaan untuk periode tertentu yang akan datang.
(R.A. Supriyono 1987 : 340)

Anggaran mempunyai karakteristik sebagai berikut ( Mulyadi 1993 : 490)

a. Anggaran dinyatakan dalam satuan keuangan dan satuan selain keuangan.

b. Anggaran umumnya mencakup jangka waktu 1 tahun.

c. Anggaran berisi komitmen atau kesanggupan manajemen yang berarti
bahwa para manajemen setuju untuk menerima tanggungjawab untuk
mencapai sasaran yang ditetapkan dalam anggaran.

d. Usulan anggaran ditelaah dan disetujui oleh pihak yang berwenang lebih
tinggi dari penyusun anggaran.

e. Sekali disetujui, anggaran hanya dapat diubah dibawah kondisi tertentu.

f. Secara berkala, kinerja keuangan sesungguhnya dibandingkan dengan
anggaran dan selisihnya dianalisa dan dijelaskan.

Anggaran mempunyai beberapa fungsi atau manfaat antara lain :

a. Anggaran hasil akhir proses penyusunan rencana kerja.

b. Anggaran merupakan cetak biru aktivitas yang akan dilaksanakan

perusahaan dimasa yang akan datang.
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c. Anggaran berfungsi sebagai alat komunikasi intern yang menghubungkan
berbagai unit organisasi dalam perusahaan dan yang menghubungkan
manajer bawah dengan manajer atas.

d. Anggaran berfungsi sebagai tolak ukur yang dipakai sebagai pembanding
hasil operasi sesungguhnya.

e. Anggaran berfungsi sebagai alat pengendalian yang memungkinkan
manajeman menunjukan bidang yang kuat dan lemah bagi perusahaan.

f. Anggaran berfungsi sebagai alat untuk mempengaruhi dan memotivasi
manajer dan karyawan agar senantiasa bertindak secara efektif dan efisien
sesuai dengan tujuan organisasi.

Dari uraian anggaran di atas kita dapat mengatakan biaya pemasaran
merupakan anggaran yang merencanakan lebih rinci tentang biaya-biaya yang
terjadi serta terdapat di dalam lingkungan bagian penjualan, serta biaya-biaya
lain yang berhubungan dengan kegiatan atau fungsi—fungsi yang dilakukan
oleh bagian penjualan. Anggaran biaya pemasaran mempunyai tujuan bebe;apa
macam fungsi yang sangat membantu manajemen dalam menjalankan operasi
perusahaan. Salah satu tujuan dibuatnya anggaran biaya pemasaran adalah
untuk fungsi perencanaan keuangan perusahaan yang sekaligus dipakai sebagai
dasar sistem pengendalian keuangan perusahaan untuk periode yang akan
datang. Anggaran biaya pemasaran berfungsi juga untuk alat koordinasi
rencana dan tindakan di dalam departemen pemasaran agar dapat bekerja
selaras ke arah pencapaian tujuan. Koordinasi harus diusahakan, karena tidak

dapat diharapkan berjalan secara otomatis karena setiap individu di dalam
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organisasi mempunyai kepentingan dan persepsi yang berbeda terhadap
tujuan perusahaan.

Anggaran biaya pemasaran merupakan alat pengendalian kegiatan
pemasaran, karena anggaran yang sudah disetujui merupakan komitmen dari
para pelaksana yang ikut berperan serta dalam penyusunan anggaran tersebut.
Pengendalian pada dasarnya adalah membandingkan antara rencana dengan
pelaksanaan sehingga dapat ditentukan penyimpangan yang timbul.
Penyimpangan tersebut digunakan sebagai dasar evaluasi untuk perbaikan
masa yang akan datang { R.A. Supriyono 1989 :93)

Perencanaan anggaran biaya ;;emasaran didasarkan pada kondisi dan
asumsi tertentu, jika kondisi atau aswmsi yang mendasari berubah maka
perencanaan anggaran harus dikoreksi. Agar suatu anggaran dapat berfungsi
dengan baik maka taksiran - taksiran yang dimuat didalamnya harus cukup
akurat, sehingga tidak jauh berbeda dar realisasi nantinya. Untuk itu
diperlukan data informasi dan pengalaman yang merupakan faktor — faktor
yang harus dipertimbangkan dalam penyusunan anggaran.

4. Manfaat Pengawasan dan Analisa Biaya Pemasaran.

Manfaat yang dapat diambil dengan adanya pengawasan dan analisis biaya

pemasaran adalah :

a. Penentuan besarnya biaya.
Dengan adanya pengawasan dan analisis biaya pemasaran akan dapat
menentukan besarnya biaya untuk setiap cara penggolongan biaya

pemasaran dengan relatif teliti atau adil.
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b. Pengawasan dan analisis biaya pemasaran.
Dengan pengawasan dan analisis dapat ditetapkan pe_rtanggungiawaban
terjadinya biaya pemasaran.

¢. Perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran.
Perencanaan dan analisis biaya pemasaran bermanfaat dalam menyediakan
data kepada eksekutif perusahaan yang memerlukan informasi untuk
perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran.

(R. A. Supriyono 1993 :202 )

5. Teknik dan ‘Langkah — Langkah Pengawasan dan Analisis Biaya
Pemasaran.
Di dalam pengendalian dan analisis biaya pemasaran perlu ditempuh
langkah — langkah sebagai berikut :
1. Penyusunan Anggaran Biaya pemasaran.
Langkah — langkah dalam penyusunan anggaran biaya pemasaran adalah
sebagai berikut :
a. Menyusun anggaran biaya pemasaran atas dasar jenis atau elmen biaya
pemasaran.
b. Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran kedalam setiap fungsi
pemasaran.
c.. Mengalokasikan biaya pemasaran dari setiap fungsi kedalam setiap

pusat laba yang merupakan usaha pemasaran.



18

Untuk tujuan pengendalian biaya pemasaran perlu disusun anggaran
fleksibel dan tarif biaya untuk setiap fungsi. Untuk itu langkah — langkah
yang ditempuh :

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 menikmati
sedangkan untuk biaya tidak langsung fungsi diperlukan dasar distribusi
kepada setiap fungsi.

Dasar distribusi yang dipilih tersebut harus memiliki syarat :
a. Dasar distribusi harus mencerminkan manfaat dari biaya yang
didistribusikan sehingga distribusinya relatif adil dan teliti.

Dasar distribusi dapat digunakan dengan praktis sehingga dapat

dilaksanakan.

Menurut Supriyono ( 1982 : 201) pedoman umum dasar distribusi biaya

tidak langsung disajikan dalam bentuk tabel :

Jenis Biaya tidakj Dasar distribusi per fungsT’
langsung

Kesejahteraan Jumlah karyawan setiap
karyawan fungsi
 Asuransi aktiva | Nilai aktiva tetap setiap
tetap fungsi

Penyusutan Luas lantai bangunan yang
bangunan digunakan

Telephone Frekuensi dan lamanya

waktu sambung
Gaji Manajer | Jumlah karyawan setiap
Pemasaran fungsi \
LSewa bangunan Luas lantai bangunan f
Tabel 11.1

Pedoman Umum Dasar Distribusi Biaya tidak Langsung
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2. Menetapkan satuan pengukur jasa yang dihasilkan oleh setiap fungsi satuan

pengukur jasa akan dipakai untuk :

a. Menentukan persamaan dari anggaran fleksibel dan tarif biaya setiap

fungsi. Perusahaan dalam berproduksi menggunakan kapasitas yang

dianggarkan karena perusahaan hanya memenuhi pesanan khusus dan

bekerja dalam kontrak panjang. Sehingga jumlah yang dianggarkan untuk,

produksi yang sama dengan perencanaan kapasitas produksi atau

dikatakan kapasitas yang dianggarkan sama dengan kapasitas normal.

b. Dasar alokasi biaya pemasaran dari setiap fungsi ke dalam setiap pusat

laba tertentu yang merupakan usaha pemasaran.

Pedoman Umum satuan pengukur jasa setiap Fungsi Pemasaran.

F. Pemasaran

Satuan Pengukur Jasa

F. Penjualan

Jumlah Rp hasil penjualan atau jumlah |
panggilan langganan untuk setiap jam
waktu penjualan.

F. Promosi dan Advertensi

Kuantitas produk jual

Jumlah Rp penjualan

Sirkulasi media yang dipakai

Luas kolom advertensi di surat kabar
Lamanya waktu

advertensi di radio/tv

F. Penggudangan dan
penyimpanan

Luas lantai atau gudang
Perbandingan produk yang dijual
Ukuran volume berat produk yang
dikelola

Waktu dan volume rata-rata produk
yang disimpan.

Tabel 11.2

Pedoman Umum Satuan Pengukur Jasa Setiap fungsi Pemasaran
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F. Pengepakan dan
pengiriman

Berat produk yang dikirim dengan
jarak tempuh pengiriman.

Rata-rata tertimbang antara ukuran
dan kuantitas produk kirim.
Kuantitas produk dikirim.

Frekuensi pengiriman.

F. Kredit dan penagihan —

Frekuensi penjualan kredit
Frekuensi penagihan
Jumlah langganan

Jumlah Rp penjualan
Jumlah faktur penjualan

F. Administrasi pemasaran -

Jumlah faktur penjualan
Frekuensi transaksi penjualan

Lanjutan Tabel II. 2

2. Pengumpulan biaya pemasaran yang sesungguhnya.

Langkah-langkah yang diperlukan dalam pengumpulan 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.

2. Mendistribusikan biaya pemasaran sesungguhnya kepada setiap fungsi yaitu :

fungsi promosi dan advertensi, fungsi penjualan, fungsi penggudangan,

fungsi pengepakan dan pengiriman, fungsi pemberian kredit dan penagihan

serta fungsi administrasi pemasaran. Dalam mendistribusikan biaya ini

menggunakan cara dan dasar distribusi biaya pemasaran dianggarkan.
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3. Pembebanan biaya pemasaran.
Pembebanan biaya pemasaran ini digunakan untuk mengetahui berapa
biaya menurut standar, yaitu ditentukan dengan cara mengalikan
kapasitas sesungguhnya dengan total tarif.
Biaya standar adalah biaya yang sebelumnya telah ditentukan lebih

dahulu untuk membuat satu atau beberapa kesatuan barang produksi

selama periode tertentu dimasa yang akan datang. ( Matz Usri 1983 :
133)

4. Analisis penyimpangan biaya pemasaran.

Pengendalian biaya pemasaran tidak cukup hanya dengan menentukan
probabilitas setiap pusat laba dalam usaha pemasaran. Dalam hal ini
tidak kalah pentingnya adalah bagian perusahaan dapat melaksanakan
kegiatan pemasaran dengan efisien, untuk tujuan tersebut perlu
mengukur kegiatan setiap fungsi pemasaran dengan menggunakan tarif
yang dianggarkan atau standar. Langkah — langkahnya sebagai berikut :

1. Biaya pemasaran digolongkan sesnai dengan fungsi pemasaran agar
dapat menggambarkan tingkat pertanggungjawaban manajemen atas
biaya pemasaran.

2. Memilih dasar atau satuan pengukur yang relatif adil, teliti dan
praktis untuk setiap fungsi dan selanjutnya dipakai sebagai dasar
penentuan tarif standar dan menganalisa penyimpangan biaya yang
terjadi.

3. Menentukan besarnya tarif standar untuk setiap fungsi.
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4. Menentukan besarnya biaya yang dibebankan pada setiap fungsi atas
dasar tarif standar.
5. Mengumpulkan biaya yang sesungguhnya terjadi untuk setiap fungsi.
6. Membandingkan biaya yang dibebankan berdasar standar dengan
biaya yang sesungguhnya terjadi.
C. Pengertian Efisiensi dan Efektivitas Biaya
Efisisensi dan efektivitas merupakan dua macam kreteria yang biasa
digunakan untuk menentukan prestasi suatu pusat pertanggungjawaban.
Efisiensi dan efektivitas biasanya bersifat relatif komparatif daripada absolut
dalam arti bahwa efisiensi biasanya dibandingkan dengan suatu ukuran tertentu
misalnya: antara pusat pertanggungjawaban yang satu dengan pusat
pertanggungjawaban lainnya,atau prestasi sesungguhnya dengan standar atau
anggarannya atau prestasi pusat pertanggungjawaban saat ini dengan periode
sebelumnya.
Efisiensi adalah rasio keluaran terhadap masukan suatu pusat
pertanggungjawaban. Dikatakan efisien jika ( Mulyadi, 1991:26) :
1. Menggunakan sumber atau biaya atau masukan lebih kecil untuk
menghasilkan keluaran dalam jumlah yang sama.
2. Menggunakan sumber atau biaya atau masukan yang sama untuk
menghasilkan keluaran dalam jumlah lebih besar.
Dalam penulisan ini efisiensi yang dimaksudkan adalah ketepatan di
dalam mengalokasikan biaya ke dalam bars anggaran biaya dalam setiap

fungsi sehingga pengawasan pertanggungjawaban biaya dapat terkontrol.



Kedua macam ukuran efisiensi yang telah dikemukan di atas masing —
masing memiliki keunggulan dan kelemahan. Perbandingan efisiensi suatu
pusat pertanggungjawaban dengan pusat pertanggungjawaban yang lain dapat
memberikan gambaran mengenai prestasi namun perbandingan ini mempunyai
kelemahan karena kondist atau kemampuan pusat pertanggungjawaban yang
satu dengan yang lain dapat sangat tidak relevan untuk diperbandingkan.
Pembandingan prestasi efisiensi pusat pertanggungjawaban dengan cara
menghubungkan biaya sesungguhnya dengan standar memiliki kebaikan jika
dapat disusun standar yang lebih teliti atau cocok untuk pusat
pertanggungjawaban yang sama. 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 besarnya sumber ideal
dikonsumsi dalam keadaan normal.

Pengukuran efisiensi suatu pusat pertanggungjawaban masa kini dengan
periode sebelumnya mempunyai kebaikan karena dapat diketahui
perkembangan efisiensi antar waktu namun perbandingan ini berbeda dengan
kondisi masa lalu.

Efektivitas adalah hubungan antara keluaran dengan pusat
pertanggungjawaban dengan tujuannya. Semakin besar kontribusi keluaran
pusat pertanggungjawaban terhadap pencapaian tujuan perusahaan semakin
efektif kegiatan pusat pertanggungjawaban tersebut. Jika tujuan dan keluaran
suatu pusat pertanggungjawaban sulit dikuantifikasikdt ma.ka pengukuran

. . . . . ol
efektivitas unit tersebut juga sulit untuk dilaksanakan.



BAB 11

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang dilakukan adalah studi kasus yakni suatu penelitian
dimana peneliti melakukan penelitian secara mendalam terhadap suatu objek
tertentu. Hasil penelitian 1ni berupa gambaran yang lengkap dan terorganisir
secara baik tentang objek yang diteliti. Kesimpulan yang diambil tidak dapat

digeneralisasikan namun hanya berlaku untuk objek yang diteliti.

B. Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan pada PT Kusumatex yang berlokast di jalan
Tirtidipuran No 8, Kelurahan Mangkuyudan, Kecamatan Mantrijeron, Kodya

Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta, pada bulan Juni —Juli 2000

C. Subjek dan Objek Penelitian
a. Subjek Penelitian :
1. Pimpinan Umum
2. Kepala Bagian Pemasaran
3. Kepala Bagian Akuntansi
b. Objek Penelitian :
1. Anggaran biaya pemasaran tahun 1996 ~1998

2. Biaya pemasaran sesungguhnnya tahun 1996 - 1998

\\.

~
BN
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D. Variabel Penelitian
Yang menjadi variabel dalam penelitian ini adalah anggaran biaya pemasaran
dan biaya pemasaran sesungguhnya agar diperoleh selisih antara anggaran
biaya pemasaran dengan biaya pemasaran sesungguhnya guna menentukan
tingkat efisiensi biaya pemasaran pada setiap fungsi pemasaran untuk periode

tahun 1996 — 1998.

| E. Data Yang Dicari
1. Sejarah berdirinya perusahaan.
2. Anggaran biaya pemasaran tahun 1996- 1998,
3. Anggaran penjualan tahun 1996 -1998.
4. Biaya pemasaran sesungguhnya setiap fungsi pada tahun 1996 -1998.
5. Hasil penjualan tahun 1996 —1998.

6. Informasi lain yang menunjang penelitian.

F. Teknik Pengumpulan Data
a. Wawancara, yaitu pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab secara
langsung kepada subjek penelitian, dilaksanakan untuk mengetahui sejarah
berdirinya perusahaan, proses kegiatan pemasaran. Ditujukan kepada
Pimpinan Umum Perusahaan, Kepala Bagian Pemasaran dan Kepala

Bagian Akuntansi.



b. Observasi, yaitu mengumpulkan data dengan mengadakan pengamatan
langsung terhadap objek yang diteliti yakni dengan mengamati proses
pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dalam lingkungan perusahaan.

¢. Dokumentasi, yaitu teknik pengumpulan data dengan melihat catatan -
catatan yang ada pada perusahaan yang berhubungan dengan penelitian.
Hal ini dilakukan untuk melihat struktur organisasi, anggaran biaya
pemasaran, anggaran biaya penjualan, biaya pemasaran sesungguhnya

setiap fungsi pemasaran.

G. Teknik Analisis Data.
Langkah - langkah yang digunakan untuk membahas permasalahan :
1. MendiskripSikan anggaran biaya pemasaran.
a. Mendiskripsikan anggaran biaya pemasaran atas dasar jenis dan elemen
biaya pemasaran.
Mengelompokan data anggaran biaya pemasaran yang telah ada
berdasarkan jenis - jenis biayanya, baik biaya langsung maupun biaya
tidak langsung, yang digolongkan pula dalam biaya pemasaran tetap dan
blaya pemasaran variabel. Dari penggolongan ini akan diperoleh total
biaya tetap, total biaya variabel dan total biaya yang dianggarkan.
b. Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran ke dalam setiap fungsi

pe€masaran.
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Fungsi pemasaran meliputi promosi, penjualan, penggudangan,

pengepakan dan pengiriman, kredit dan penagihan, administrasi

pemasaran.

Langkah - langkah yang diambil :

1.Biaya lang;;ng fungsi dapat didistribusikan secara langsung ke setiap -

fungsi yang menikmati.

2. Biaya tidak langsung memerlukan dasar distribusi kepada setiap fungsi.
c. Menyusun tabel untuk menghitung tarif biaya pemasaran dan anggaran

fieksibel per fungsi yakni :

1. Total biaya variabel per fungsi.

2. Total biaya tetap per fungsi.

3. Total biaya.

4. Kapasitas normal (KN)

5. Tarif tetap per fungsi (TT)

Total biaya tetap per fungsi
TT =

Kapasitas normal per fungsi
Untuk fungsi promosi dan penjualan dikalikan 100 % sedangkan fungsi
yang lain dikalikan dengan Rp. 1,00
6. Tarif variabel per fungsi (TV)

Total biaya variabel per fungsi

TV =
Kapasitas normal per fungsi
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Untuk fungsi promosi dan penjualan dikalikan 100 % sedangkan fungsi
yang lain dikalikan dengan Rp. 1,00
7. Anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya ( AFKS ).
" AFKS = Total Biaya Tetap + (KS xTV)
KS=Kapasitas Standar
TV = Tarif Variabel

2. Menyusun tabel biaya ‘variabel sesungguhnya.

a. Mengelompokan jenis - jenis biaya pemasaran.

b. Mendistribusikan jenis - jenis biaya pemasaran pada setiap fungsi.
3. Pembebanan biaya pemasaran.

Pembebanan ini dihitung dengan cara mengalikan antara total tarif dengan

kapasitas sesungguhnya.
4. Analisis penyimpangan biaya pemasaran.

Analisis dapat dilakukan dengan cara menggunakan tabel yang memuat :

a. Biaya sesungguhnya perfungsi.

b. Total biaya tetap perfungsi.

c. Biaya variabel yang dianggarkan

Rumus = KS x TV
d. Anggaran fleksibel pada kapasitas.
e. Biaya standar :

Rumus : KS x T ( Tarif Total )



f. Selisih anggaran :
Biaya Sesungguhnya ( BSS ) — AFKS
Sifat selisih : BSS > AFKS tidak menguntungkan
BSS < AFKS menguntungkan
g. Selisih Kapasitas.
Rumus : ( KN - KS) TT atau AFKS - Biaya Standar.
Sifat selisih : BSt > AFKS tidak menguntungkan
BSt < AFKS menguntungkan
h. Total Selisih = Selisih anggaran + selisih kapasitas
5. Melakukan analisis turun naik presentasi biaya pemasaran.
Caranya :
a. Membuat tabel selisih anggaran dan kapasitas pada setiap fungsi.

b. Memasukan hasil perhitungan pada setiap fungsi.

c. Membandingkan presentase selisih biaya pemasaran setiap fungsi.

d. Mencari penyebab selisih.

29



BABIV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarah Berdirinya Perusahaan

Perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta didirikan pada tahun 1963 oleh
Bapak Ashari dengan ijin usaha No. 394/012/d/32114/11/1963. Perusahaan ini
sebelum diberi nama perusahaan tenun Kusumatex bernama perusahaan tenun
Cindelaras dan dalam bentuk perusahaan perorangan. Perusahaan berdiri di atas
tanah seluas 2000 m? dan terletak di kawasan Yogyakarta bagian selatan, tepatnya
di jalan Tirtodipuran No. 8 Yogyakarta.

Pada awalnya perusahaan ini beroperasi dengan alat tenun yang masih
sangat sederhana terbuat dari kayu dan disebut alat tenun bukan mesin {ATBM)
dan jumlahnya masih sedikit sekali, sehingga hasilnyapun masih sedikit.
Kemudian dari tahun ké tahun perkembangannya mulai membaik, sehingga pada
tahun 1975 perusahaan mampu memperbaharui peralatan tenun menjadi alat
tenun mesin sebanyak 15 unit. Setelah perusahaan memiliki alat tenun mesin,
produksinya mengalami peningkatan dan mampu memenuhi permintaan
konsumen. Untuk memenuhi permintaan pasar, selang satu tahun kemudian
ditambah sebanyak 25 unit, sehingga jumlah keseluruhannya menjadi 40 unit.
Dengan didukung alat tenun tersebut perusahaan mengalami peningkatan dalam
‘hasil produksinya. Keadaan ini dapat dipertahankan oleh perusahaan sampai pada
tahun 1982. Akibat dari perekonomian yang lesu, perusahaan mengalami
kesulitan finansial serta tidak didukungnya kemampuan pimpinan dalam
mengelola perusahaan, maka perusahaan mengalami kemunduran. Kemacetan
demi kemacetan terus menimpa perusahaan ini, sehingga pada tahun 1983

30
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perusahaan mengalami kemacetan total, dan perusahaan dijual kepada Bapak

Muwardi.

Oleh pemilik baru tersebut, nama perusahaan diganti menjadi perusahaan
tekstil Kusumatex Yogyakarta. Di tangan pemilik yang baru tersebut, perusahaan
mengalami perkembangan yang cukup pesat dengan menggunakan alat mesin
tenun sebanyak 40 unit dengan tenaga kerja sebanyak 70 orang. Setelah
melaksanakan produksi selama satu tahun perusahaan mengalami peningkatan
produksi yang sangat cepat. Hal ini dapat dilihat dari pemanfaatan ke 40 unit
mesin tenun dengan tingkat kinerja yang tinggi. Permintaan akan barang semakin
lama semakin bertambah, sehingga perusahaan menambah jumlah mesin tenun
menjadi 60 unit. Hingga saat ini perusahaan mempunyai 72 unit alat mesin tenun

dengan jumlah tenaga kerja sebanyak 115 orang.

. Lokasi Perusahaan

Perusahaan tekstil Kusumatex terletak di jalan Tirtodipuran No. 8,
kelurahan Mangkuyudan, kecamatan Mantrijeron, kodya Yogyakarta, Daerah
Istimewa Yogyakarta.

Tempat kedudukan perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta tersebut
dipandang sangat baik dan menguntungkan. Pemilihan lokasi tersebut didasarkan
atas pertimbangan sebagai berikut :

1. Dekat dengan bahan baku dan bahan pembantu
Bahan baku yang diperlukan oleh perusahaan mudah diperoleh, dengan
tersedianya bahan baku tersebut maka proses produksi dapat berjalan dengan

lancar.
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2. Pemasaran
Perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta letaknya sangat strategis, hal ini
memudahkan konsumen untuk mengetahui atau menghubungi perusahaan,
sehingga penjualan hasil produksi perusahaan tersebut dapat berjalan lancar
atau mudah dilakukan. Konsumen dari perusahaan ini adalah pengusaha

pakaian jadi, pengusaha batik, dan orang-orang yang membutuhkan barang

hasil produksinya.

(V3]

Tenaga Kerja

Perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta terletak di daerah pinggiran
Yogyakarta dimana daerah perkampungannya sangat padat penduduknya,
sehingga akan banyak menampung banyak tenaga kerja yang terdapat di
daerah tersebut serta diperoleh tenaga kerja yang relatif murah, tetapi yang
penting di sini adalah diutamakan tenaga kerja yang produktif.

4. Transportasi

Perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta terletak di tepi jalan raya sehingga
memudahkan dalam transportasi, yaitu menghubungkan pabrik dengan pasar,

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

C. Struktur Organisasi
Sejak mulai beroperasi sampai sekarang ini, struktur organisasi
perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta tidak banyak mengalami perubahan.
Perubahan-perubahan yang dilakukan hanya berupa penambahan dan pengurangan
tenaga kerja, dan juga jabatan-jabatan di perusahaan ini banyak dirangkap oleh

bagian lain, namun pada dasarnya tidak berpengaruh besar terhadap struktur

organisasi perusahaan.



Struktur organisasi yang digunakan pada perusahaan tekstil Kusumatex
Yogyakarta adalah struktur organisasi yang berbentuk garis. Dalam struktur
organisasi bergaris, kekuasaan atau wewenang terletak ditangan satu pimpinan,
kemudian kekuasaan atau wewenang dari pimpinan didelegasikan kepada bagian
di bawahnya yang diteruskan kepada bagian di bawahnya lagi. Bagian-bagian ini
merupakan unit yang berdiri sendiri yang dipimpin oleh seorang atasan, dan atasan
ini menjalankan semua fungsi pengawasan dalam bagiannya. Struktur organisasi
yang berbentuk garis ini banyak digunakan oleh perusahaan-perusahaan kecil
maupun yang sedang berkembang.

Adapun mengenal bagan struktur organisasi perusahaan tekstil

Kusumatex Yogyakarta dapat dilihat pada gambar berikut ini :

[7DIREKTUR UTAMA T
B

’ MANAJER UMUM —|

[
[ [ : 1
BAGIAN BAGIAN BAGIAN ADMINISTRASI
PEMASARAN PRODUKS! DAN KEUANGAN
I
PENGAWAS | PENGAWAS 2 PENGAWAS 3
I ] 1
opeRATOR| |oPERATOR| loPERATOR| |OPERATOR| |OPERATOR| |OPERATOR MONTIR
WARPING KANJI CUCUK PALET TENUN LIPAT

Sumber : Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta

Gambar IV-1 : Struktur Organisasi Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta

Untuk mendapatkan gambaran yang jelas, dapat diuraikan pembagian
kerja atas struktur organisasi tersebut.
1. Direktur Utama
Dipegang oleh pemilik sebagai pimpinan tertinggi dalam menjalankan

perusahaan. Adapun tugas dari direktur utama adalah merencanakan,
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mengorganisasi, mengarahkan, dan mengawasi kegiatan-kegiatan perusahaan
demi kelancaran jalannya kinerja dalam perusahaan.

2. Bagilan Pemasaran
Dipimpin oleh seorang kepala bagian pemasaran yang dalam kinerjanya
dibantu oleh beberapa staff karyawan bawahan. Adapun tugas dari kepala
bagian pemasaran ini antara lain adalah mencari daerah-daerah pemasaran baru
untuk memasarkan hasil produksi perusahaan yaitu kain grey dan juga
mendistribusikannya kepada para konsumen.

3. Bagian Administrasi
Dipimpin oleh kepala bagian administrasi yang bertugas melaksanakan surat
menyurat baik ke dalam maupun ke luar perusahaan dan mendokumentasikan
kegiatan perusahaan. Dalam menjalankan tugasnya dibantu oleh beberapa staff
sebagai bawahannya.

4. Bagian Produksi
Dipimpin oleh kepala bagian produksi yang mempunyai tugas antara lain
adalah merencanakan, melaksanakan, dan mengawasi jalannya produksi yang
mencakup jumlah yang dihasilkan dan kualitas hasil produksi tersebut. Adapun
dalam pelaksanaan tugasnya kepala bagian produksi dibantu oleh tiga orang
pengawas yang masing-masing adalah pengawas I, pengawas II, dan pengawas
III. Ketiga pengawas tersebut bertugas menangani segala proses produksi dan
mengawasi setiap operator mesin yang menjalankan proses produksi dan
mereka juga bertanggung jawab atas tugasnya sehari-hari. Pengawas tersebut
membawahi beberapa pekerja yaitu montir, operator mesin yang tugas mereka
melaksanakan proses produksi dan bagian lipat sebagai finishing. Adapun

tugas dari para pembantu pengawas tersebut antara lain adalah :
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a. Bagian Montir

Bagian ini bertugas dan bertanggung jawab terhadap kelancaran jalannya
mesin produksi serta merawat dan memperbaiki mesin-mesin yang
mengalami kerusakan.

b. Operator Mesin Warping
Bertugas mengawasi kerja mesin warping dalam menggulung benang ke
dalam kelos.

c. Operator Mesin Palet
Bertugas menggulung benang yang masih dalam ikatan corne (kerucut) ke
dalam palet-palet (kelenting).

d. Operator Mesin Kanji
Bertugas mengkanji benang lusi yang merupakan kelanjutan dari mesin
palet.

e. Operator Cucuk
Bertugas memisahkan utas-utas benang pada boom tenun atau boom
warping dengan menggunakan alat cucuk.

. Operator Tenun
Bertugas mengawasi kerja mesin tenun dan mengganti palet-palet kecil
(kelenting) yang dipasang melintang pada mesin tenun apabila palet-palet
kecil tersebut habis benangnya.

g. Bagian Lipat
Bagian lipat dikerjakan oleh bagian pelaksana yang bertugas melipat kain
grey yang telah selesai dari pemrosesan dan memasukkannya ke dalam

gudang,
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5. Bagian Keuangan dan Personalia
Dikepalai oleh seorang kepala bagian keuangan dan personalia yang dibantu
oleh beberapa staff. Bagian keuangan ini antara lain bertugas méncatat semua
penerimaan dan pengeluaran dar keseluruhan data keuangan serta membuat
laporan data dari segala kejadian transaksi keuangan. Adapun tugas dari bagian
personalia antara lain adalah memperkirakan jumlah karyawan yang
dibutuhkan oleh perusahaan saat ini dan menyeleksi proses penerimaan
karyawan tersebut serta mengatur penempatan dari para karyawan tersebut,
yang penempatan itu disesuaikan dengan tingkat pendidikan dan
ketrampilannya. Hal tersebut sangat perlu sebab berpengaruh pada tingkat

efektifitas dan efisiensi kinerja dalam perusahaan.

D. Personalia
Karyawan yang bekerja pada perusahaan tekstil Kusumatex dapat
dibedakan dalam dua kategori, yaitu :
1. Tenaga kerja bulanan atau tenaga kerja tidak langsung yang meliputi :
a. Kepala bagian administrasi dan staff
b. Kepala bagian produksi
c. Kepala bagian keuangan dan personalia beserta staff
d. Kepala bagian pemasaran dan staff
2. Tenaga kerja harian atau sering disebut sebagai tenaga kerja langsung yang
meliputi :
a. Operator mesin warping
b. Operator mesin palet

c. Operator mesin cucuk
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d. Operator mesin tenun |
¢. Bagian lipat

Proses penerimaan karyawan pada perusahaan tekstil Kusumatex
didasarkan pada kebutuhan tenaga kerja yang ada pada saat itu. Adapun untuk
memenuhi kebutuhan tenaga kerja, perusahaan menggunakan sumber dari dalam
dengan mengambil karyawan lama untuk dapat menduduki jabatan yang lowong
tersebut, di samping itu juga mengambil tenaga kerja dari luar sebagai pelengkap.
Sedangkan kriteria pemilihan para tenaga kerja tersebut didasarkan pada beberapa
hal yang antara lain adalah tingkat kejujuran, kerajinan, ketrampilan, pendidikan,
tanggung jawab, inisiatif dan prestasi kerja.

Adapun syarat-syarat yang ditentukan oleh perusahaan tekstil Kusumatex
untuk menjaring tenaga kerja ataupun karyawan disesuaikan dengan Kriteria-
kriteria yang telah ditetapkan oleh perusahaan, sedangkan kriteria-kriteria tersebut
antara lain adalah sebagai berikut :

1. Pendidikan
Tingkat pendidikan untuk bagian pembukuan minimal adalah SLTA. Bagian
pabrik minimal adalah SD. Bagian pabrik ini tidak memerlukan suatu keahlian
khusus karena dalam mengerjakan tugas atau pekerjaannya memakai mesin
yang bekerja secara semi otomatis sehingga pengaruhnya terhadap produksi
relatif kecil.

2. Umur
Usia yang diterapkan pada perusahaan dalam hal penerimaan pekerja adalah
17 tahun dan maksimalnya adalah 30 tahun serta mempunyai KTP.

3. Jenis Kelamin

Jenis kelamin di sini tidak dibedakan, dengan kata lain perusahaan menerima
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semua karyawan yang telah memenuhi syarat. Adapun pembagiannya yaitu
pada bagian produksi diutamakan wanita sedangkan pria ditempatkan pada
bagian pemeliharaan mesin dan pada bagian angkutan.

4. Pengalaman Kerja
Perusahaan dalam hal penerimaan karyawan mengutamakan para pegawai
yang mempunyai pengalaman kerja pada perusahaan sejenis atau perusahaan
yang bergerak dalam usaha yang sama.

5. Keadaan Fisik
Calon karyawan yang diterima adalah yang tidak mempunyai cacat fisik yang
dapat mengganggu dalam pekerjaannya.

Untuk menghindari kesalahpahaman atau untuk mempertegas dan
memperjelas tentang hak dan kewajiban antara pimpinan perusahaan dengan para
karyawan, demi kelancaran proses produksi maka perusahaan menentukan
peraturan kerja dalam perusahaan. Hal tersebut ditetapkan karena dirasa perlu
adanya dan untuk menciptakan keharmonisan lingkungan perusahaan, di samping
itu juga untuk menjaga keamanan, kenyamanan para karyawan dalam
melaksanakan tugasnya. Semua itu telah diatur oleh Departemen Tenaga Kerja
dalam hal keselamatan dan kesehatan kerja (K3).

Adapun peraturan-peraturan yang dikeluarkan oleh perusahaan tekstil
Kusumatex adalah sebagai berikut :

1. Waktu Kerja dan Istirahat
a. Waktu kerja tidak lebih dari 7 jam sehar atau 40 jam seminggu.
b. Untuk karyawan bagian produksi ditetapkan sebanyak 3 shift dan waktu
kerja efektif setiap shiftnya adalah 7 jam. Adapun pembagian tugas

tersebut adalah sebagai berikut :
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- Shift 1 : mulai jam 07.00 - 15.00 WIB

- Shift 2 : mulai jam 15.00 - 23.00 WIB

- Shift 3 : mulai jam 23.00 - 07.00 WIB

Untuk bagian perkantoran waktu kerja efektif adalah 7 jam yang dimulai
dari pukul 07.00 - 15.00 WIB. Sedangkan waktu istirahatnya adalah
sebagai berikut :

- Hari Senin — Kamis jam 11.00 - 12.00 WIB

- Hari Jumat jam 12.00 — 13.00 WIB

- Hari Sabtu jam 11.00 — 12.00 WIB

Waktu istirahat bagi karyawan ditetapkan setiap 4 jam kerja dan istirahat
selama 1 jam. Pembagian waktu istirahat untuk setiap shift adalah sebagai
berikut :

- Shift A : jam 11.00 — 12.00 WIB

- Shift B : jam 19.00 - 20.00 WIB

- Shift C : jam 03.00 - 04.00 WIB

Kelebihan jam kerja dari waktu kerja yang ditentukan di atas adalah
dihitung sebagai jam lembur.

Hari istirahat mingguan adalah hart Minggu kecuali bagi pekerja yang
pekerjaannya ditentukan lain.

Pada hari istirahat atau hari raya resmi yang telah ditetapkan oleh
pemerintah, semua pekerja diliburkan atau tidak dipekerjakan, jika
dipekerjakan maka waktu kerjanya tidak melebihi 7 jam. Pekerjaan pada
hari Minggu atau hari raya resmi ini dihitung lembur, sehingga pekerjaan

ini bersifat suka rela.
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2. Pengupahan

Dalam masalah pengupahan untuk para karyawan perusahaan tekstil

Kusumatex memakai sistem upah harian, borongan, aan bulanan. Adapun

sistem pengupahan terhadap para karyawan didasarkan pada kebijaksanaan

yang telah ditetapkan oleh perusahaan dengan mengingat himbauan dari

pemerintah. Berdasarkan wawancara, upah minimum regional untuk karyawan

ditetapkan sebesar Rp 3.600,00/hari. Selain mendapatkan upah, para karyawan

mendapatkan bonus kehadiran sebesar Rp 2.500,00. Bonus ini diberikan

kepada para pekerja yang masuk selama dua minggu secara terus menerus,

sechingga apabila tidak dapat memenuhi syarat tersebut pekerja yang

bersangkutan tidak akan mendapatkan bonus.

3. Jaminan Sosial

Jaminan sosial ini tidak berbentuk uang yang diberikan secara langsung

kepada para karyawaﬁ sebagai bagian dari upah mereka, tetapi akan diberikan

pada hari raya sebagai bingkisan, atau sebagai ganti rugi pengobatan, rekreasi,

uang makan, pakaian, perlengkapan kerja, pemberian bonus, dan asuransi

tenaga kerja.

4. Tata Tertib

a. Memenuhi jam kerja yang telah ditentukan oleh perusahaan bagi para
karyawan dan kedatangan para karyawan harian tersebut minimal harus
sudah sampai 10 menit sebelum pekerjaan dimulat.

b. Para buruh harus bersikap sopan di dalam perusahaan baik terhadap
pengusaha dan keluarganya, para famili pengusaha maupun terhadap para
teman sekerja.

c. Para karyawan tidak diperbolehkan mengalihkan tugasnya kepada
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karyawan lain tanpa sepengetahuan atasan.

d. Dilarang menerima tamu-tamu pribadi selama masih dalam jam kerja,
kecuali mendapatkan 1jin dari atasannya.

e. Mentaati dan mengikuti petunjuk-petunjuk kerja yang diberikan oleh
atasan serta mempertanggungjawabkan hasil kerjanya kepada atasannya.

f Di waktu kerja para pekerja dilarang bergurau dengan teman-teman
sekerjanya.

g. Memakai alat-alat kerja atau alat keselamatan kerja dan kesehatan kerja
serta pakaian kerja yang telah disediakan oleh perusahaan sesuai dengan
sifat dari pekerjaannya.

h. Bilamana ada keperluan dan karyawan yang bersangkutan harus
meninggalkan pekerjaan, maka ia harus meminta ijin dahulu kepada para
petugas yang telah ditunjuk secara tertulis dan meminta persetujuan dari
atasan atau pimpinan.

1. Jika ada halangan seperti sakit dan karyawan yang bersangkutan tidak
dapat masuk kerja maka paling lambat selang dua hari karyawan yang
bersangkutan diwajibkan memberitahukan kepada pimpinan dengan
disertai surat keterangan dari dokter yang sah.

j. Di dalam menjalankan tugasnya para karyawan diwajibkan menjaga segala
sesuatu antara lain : kerajinan pekerja, kerapian pekerja, ketertiban pekerja,

dan kecakapan pekerja.

E. Produksi
Produk yang dihasilkan oleh perusahaan tekstil Kusumatex adalah kain

blacu (kain grey cotton) yang merupakan produk spesialisasi dari perusahaan
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tekstil Kusumatex. Untuk dapat memproduksi kain grey cotfon tersebut perusahaan

memerlukan bahan baku berupa benang cottorn 305 yang dalam pelaksanaannya

dipakai sebagi benang lusi maupun benang pakan.
Kain blacu yang diproduksi pada perusahaan tekstil Kusumatex
mempunyai karakteristik sebagai berikut :

1. Lebar kain 110 cm.

2. Dibuat dengan memakai bahan baku berupa benang tenun dengan perbandingan
no. 30/s benang pakan dan no. 30/s benang lusi untuk mori biru serta dengan
perbandingan no. 30/s benang pakan dan no. 40/s benang lusi untuk mori
prima.

3. Mengenai benang yang digunakan semakin besar nomor benang maka semakin
lembut seratnya, berarti semakin halus kain yang digunakan.

Secara keseluruhan kegiatan proses produksi perusahaan tekstil

Kusumatex terdiri dari 3 tahap, yaitu :

1. Tahap persiapan penenunan
a. Proses pembuatan benang lusi

Gulungan benang dalam cones (kerucut) yang merupakan bahan baku
dipasang dalam mesin warping untuk dapat dijadikan gulungan-gulungan
yang lebih besar lagi yang disebut sebagai boom warping. Setiap boom
warping tersebut terdiri dari 596 helai dan dapat dijadikan kain dengan lebar
110 cm. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa setiap prosesnya
memerlukan 599 cm cones. Pada mesin warping ini dipasang speedometer
yang berguna untuk mengukur panjang benang. Setiap boom panjang
benangnya adalah 15.000 yard. Selanjutnya setiap 5 boom warping dipasang

secara berderet pada mesin kanji yang secara bersama-sama masuk dalam
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proses penganjian dan pada akhirnya keluar dari boom yang lebih kecil.
Proses penganjian ini berguna untuk menguatkan benang sehingga tidak
mudah putus (ulet). Setelah melalui proses penganjian kemudian masuk pada
mesin cucuk yang terdiri dari dua alat yaitu gun dan sisir. Mula-mula benang
dimasukkan dalam gun yang pada setiap lubangnya terdiri dari satu benang
kemudian benang-benang tersebut dimasukkan ke dalam sisir.
b. Proses pembuatan benang pakan
Benang-benang yang sudah digulung dalam cones tersebut dimasukkan ke
dalam mesin palet, untuk kemudian disiapkan dalam ikatan-ikatan benang
yang dipakai benang pakan. Proses selanjutnya adalah pada bagian
penenunan.
2. Tahap penenunan
Pada bagian ini mempertemukan bahan yang masuk dari mesin palet dan mesin
mekanis. Benang yang masuk dari mesin palet merupakan benang yang
melintang dan yang masuk dari mesin mekanis berupa benang yang membujur.
Dalam bagian ini kedua bahan tersebut diolah yaitu dengan dianyam sehingga
akan menghasilkan bahan baru berupa tekstil.
3. Tahap lipat/sikat
Bahan tekstil yang berupa kain blacu (grey cotfon) dibersihkan untuk kemudian
digulung dalam standar gulungan dan dilipat dalam mesin pelipat dan pada
tahap ini merupakan kain-kain yang telah siap untuk dipasarkan. Untuk lebih
jelasnya mengenai proses kegiatan produksi pada perusahaan tekstil Kusumatex

dapat dilihat dalam skema proses produksi berikut ini
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Mesin Kelos Mesin Palet
i
Mesin Mekanis Mesin Cucuk | 3! Mesin Tenun
i I
Mesin Kanji Mesin Lipat
l
Gudang Barang Jadi Barang Jadi

Sumber : Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta

Gambar IV-2 : Proses Produksi Kain Grey Perusahaan Tekstil
Kusumatex Yogyal;arta

Proses produksi tekstil di perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta
menghasilkan kain grey cotton. Setiap 15.000 yard dari 5 boom warping

beratnya adalah 800 kg Perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta tidak

memiliki mesin kanji sendiri sehingga proses pengkanjian dilaksanakan di

perusahaan lain.

NAMA MESIN KAPASITAS
Mesin warping 5 boom warping
Mesin kanji -
Mesin cucuk 2 boom tenun
Mesin palet 3 ball
Mesin tenun 60 meter

Sumber : Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta.
Tabel 1V-1 : Kapasitas Tiap Mesin di Perusahaan Tekstil Kusumatex
Yogyakarta.

Keterangan :

- Mesin palet kapasitas 3 ha//, kapasitas untuk 18 unit per hari.
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- 5 boom warping panjangnya 12.600 meter tenun.

- 1 boom tenun panjangnya 1.200 meter.

- 1 ball beratnya 181,4 kg.

F. Pemasaran
a. Daerah Pemasaran
Hasil produksi perusahaan tekstil Kusumatex Yogyakarta adalah kain

blacu (cotton). Adapun daerah pemasarannya adalah Yogyakarta, Solo,
Semarang, Kudus, Tulungagung, Surabaya, Bandung, dan Jakarta. Untuk
pemasaran di daerah Solo, Yogyakarta dan sekitarnya menggunakan distribusi
langsung atau lebih sering disebut distribusi pendek, yaitu suatu proses
pendistribusian barang atau penjualan yang ditujukan kepada pemakai akhir
atau konsumen akhir tanpa menggunakan perantara dan agen. Penjualan ini
dapat berupa penjualan tunai dan kredit. Untuk memperjelas saluran distribusi

tidak langsung tersebut dapat dilihat pada gambar di bawah in1 :

Produsen > Konsumen Akhir

Sumber : Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta.

Gambar IV-3 : Saluran Distribusi  Langsung pada Perusahaan

Tekstil Kusumatex Yogyakarta.

Selain menggunakan saluran distribusi langsung, perusahaan tekstil
Kusumatex Yogyakarta dalam menyalurkan hasil produksi kepada para
konsumennya juga menggunakan saluran distribusi tidak langsung. Ini berlaku
untuk daerah-daerah yang jauh dari perusahaan seperti Jakarta, Bandung,
Surabaya,Tulungagung, dan derah-daerah sekitarnya yang berhubungan dengan

perusahaan atau para pedagang besar. Dari para pedagang besar tersebut
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disalurkan ke pengecer kemudian baru kepada para konsumen. Untuk
memperjelas saluran distribusi tidak langsung tersebut dapat dilihat pada

gambar berikut ini :

Produsen {(— Pedagang besar Pengecer -» Konsumen Akhir

Sumber : Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta
Gambar IV-4 : Saluran Distribusi Tidak Langsung Perusahaan Tekstil
Kusumatex Yogyakarta.

Besarnya target pemasaran untuk perusahaan tekstil Kusumatex

Yogyakarta adalah sebagai berikut :

Kota % Dari Total Produk ]
Yogyakarta, Solo, Semarang. Kudus 70 %
Surabaya, Tulungagung 10%
Jakarta 10 %
Bandung | 10 %

Sumber : Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta

Tabel IV-2: Target Pasar Perusahaan Tekstil Kusumatex Yogyakarta

. Promosi

Usaha yang dilakukan oleh perusahaan tekstil Kusumatex untuk
meningkatkan volume penjualan adalah dengan memperkenalkan kepada
masyarakat melalui kegiatan antara lain :

1. Surat Post
Perusahaan dalam memasarkan produknya dengan mengirimkan surat post
yang ditujukan kepada pengrajin batik dan melalui surat tersebut

perusahaan akan menerangkan tentang jenis, produk, harga serta

keunggulannya.
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2. Pembuatan Kalender

Untuk memperkenalkan produknya dan mengingatkan para konsumen akan
produk perusahaan untuk jangka waktu r\elatif lama, perusahaan akan
membuat dan membagikan kalender kepada para pelanggan dan semua
karyawan perusahaan. Sistem pembuatan dan pemberian kalender terhadap
para karyawan dan para pelanggan ini secara tidak langsung dapat
menguntungkan atau meningkatkan produksi perusahaan. Dengan adanya
kalender tersebut maka nama akan eksistensi perusahaan tekstil Kusumatex
Yogyakarta akan semakin dikenal.
3. Personal Selling

Kegiatan personal selling dilaksanakan dengan menggunakan salesman.
Salesman ini bertugas mencar para calon pembeli dengan mendatangi atau
berhubungan langsung dengan para pengrajin batik secara langsung.
Kegiatan ini lebih fleksibel, sebab komunikasi yang dilakukan oleh kedua
belah pihak bersifat individual dan dua arah, sehingga perusahaan dapat
langsung memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentang keinginan
pembeli meskipun kegiatan personal selling ini membutuhkan biaya yang
besar dan waktu relatif lama, namun sistem ini dapat mendatangkan suatu
keuntungan tersendiri bagi perusahaan tekstil Kusumatex, sehingga dapat

disimpulkan bahwa sistem personal selling ini sangat baik untuk tetap terus

dipertahankan.



BABY
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
A. Analisis Biaya Pemasaran

Suatu perusahaan tentunya ingin mengetahui bahwa kegiatan yang
dilakukan efisien atau tidak. Salah satu kegiatan tersebut pemasaran, dimana
kegiatan tersebut sangat berpengaruh bagi kelangsungan hidup perusahaan.
Untuk mengetahui bahwa kegiatan pemasaran telah dilaksanakan secara
efisien atau belum maka perlu dilakukan analisis. Dalam hal ini analisis yang
digunakan adalah analisis selisih biaya pemasaran. Dari hasil analisis ini
nantinya juga akan diketahui selisih yang terjadi menguntungkan atau
merugikan bagi perusahaan.

Dalam penelitian ini biaya pemasaran yang akan dianalisis adalah biaya
pemasaran yang terjadi pada PT Kusumatex Yogyakarta, untuk periode tahun
1996,1997 dan 1998. Untuk melakukan analisis selisih biaya pemasaran
dapat ditempuh dengan langkah-langkah sebagai berikut :

1. Mendistribusikan anggaran biaya pemasaran.

a. Mendistribusikan anggaran biaya pemasaran atas dasar jenis dan
elemen biaya pemasaran. Mengelompokkan data anggaran biaya
pemasaran yang telah ada berdasarkan jenis-jenis biayanya, biaya
langsung atau tidak langsung, yang digolongkan pula dalam biaya
pemasaran tetap dan biaya pemasaran variabel. Dari penggolongan ini
akan diperoleh total biaya pemasaran tetap, total biaya pemasaran
variabel, dan total biaya pemasaran langsung serta total biaya yang
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dianggarkan. Dalam penelitian ini anggaran biaya pemasaran PT

Kusumatex tahun1996 sampai tahun 1998 dapat dilihat pada Tabel V-

1,Tabel V-2, Tabel V-3 pada halaman 50 — 52.

Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran ke dalam setiap fungsi

pemasaran.

Fungsi pemasaran yang ada pada PT Kusumatex meliputi fungsi

promosi, fungsi penjualan, fungsi penggudangan, fungsi pengepakan

dan pengiriman serta fungsi administrasi pemasaran.

Langkah-langkah yang dilakukan:

1. Biaya pemasaran langsung dapat didistribusikan secara langsung
ke setiap fungsi yang menikmati.

2. Biaya pemasaran tidak langsung memerlukan dasar distribusi
pada setiap fungsi.

Data yang diperoleh dari PT Kusumatex mengenai dasar
distnibusi biaya pemasaran tidak langsung dapat dilihat pada Tabel V-
4 halaman 53. Dengan dasar distribusi tersebut dapat diperoleh secara
lengkap distribusi anggaran setiap jenis biaya pemasaran ke dalam
setiap jenis fungsi pemasaran pada tahun 1996, 1997, 1998. Distribusi
anggaran biaya pemasaran dapat dilihat pada tabel V-5, V-6, V-7

pada halaman 56 — 58.



Tabel V-1
PT Kusumatex

Anggaraan Biaya Pemasaran
Tahun 1996

Elemen Biaya Pemasaran Tetap Biaya Pemasaran Variabel Total Biaya

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan

Promosi Rp 2.760.000 Rp 2.760.000

Penjualan Rp 4.140.000 Rp 4.140.000

Penggudangan Rp 4.560.000 Rp 4.560.000

Pengepakan & Pengiriman Rp 5.700.000 Rp 5.700.000

Administrasi Pemasaran Rp 2.760.000 Rp 2.760.000
Supplies

Penggudangan Rp 850.000 Rp 850.000
Administrasi Pemasaran Rp 900.000 Rp 900.000

Iklan Rp 1.500.000 Rp 1.500.000
Contoh produk Rp 600.000 Rp 600.000
Perjalanan dinas Rp 2.300.000 Rp 2.300.000
Telpon Rp 1.000.000 Rp 1.000.000
Biaya angkut Penjualan Rp 4.200.000 Rp 4.200.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 21.420.000 Rp 9.850.000 Rp 31.270.000
Biaya PemasaranTidak Langsung
Kesejahteraan karyawan Rp 7.700.000 Rp 7.700.000
Penyusutan Bangunan Rp 1.427.000 Rp 1.427.000
Jumlah Biaya Tidak langsung Rp 9.127.000 Rp 9.127.000
Jumiah biaya Pemasaran Rp 30.547.000 Rp 9.850.000 Rp 40.397.000

Sumber : PT Kusumatex




Tabel V-2
PT Kusumatex
Anggaraan Biaya Pemasaran
Tahun 1997

Total Biaya

Elemen Biaya Pemasaran Tetap Biaya Pemasaran Variabel

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan

Promosi Rp 2.400.000 Rp 2.400.000

Penjualan Rp 3.600.000 Rp 3.600.000

Penggudangan Rp 4.320.000 Rp 4.320.000

Pengepakan & Pengiriman Rp 5.400.000 Rp 5.400.000

Administrasi Pemasaran Rp 2.400.000 Rp 2.400.000
Supplies

Penggudangan Rp 780.000 Rp 780.000

Administrasi Pemasaran Rp 850.000 Rp 850.000
lklan Rp 2.100.000 Rp 2.100.000
Contoh produk Rp 700.000 Rp 700.000
Perjalanan dinas Rp 2.300.000 Rp 2.300.000
Telpon Rp 1.500.000 Rp 1.500.000
Biaya angkut Penjualan Rp 3.875.000 Rp 3.875.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 20.220.000 Rp 10.005.000 Rp 30.225.000
Biaya PemasaranTidak Langsung
Kesejahteraan karyawan Rp 7.500.000 Rp 7.500.000
Penyusutan Bangunan Rp 1.427.000 Rp 1.427.000
Jumlah Biaya Tidak langsung Rp 8.927.000 Rp 8.927.000

Jumlah biaya Pemasaran

Rp 29.147.000

Rp 10.005.000

Rp39.152.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V-3
PT Kusumatex

Anggaraan Biaya Pemasaran
Tahun 1998

Total Biaya

Elemen Biaya Pemasaran Tetap Biaya Pemasaran Variabel

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan

Promosi Rp 2.280.000 Rp 2.280.000

Penjualan Rp 3.420.000 Rp 3.420.000

Penggudangan Rp 4.147.000 Rp 4.147.000

Pengepakan & Pengiriman Rp 5.184.000 Rp 5.184.000

Administrasi Pemasaran Rp 2.280.000 Rp 2.280.000
Supplies

Penggudangan Rp 750.000 Rp 750.000

Administrasi Pemasaran Rp 830.000 Rp 830.000
lklan Rp 2.000.000 Rp 2.000.000
Contoh produk Rp 650.000 Rp 650.000
Perjalanan dinas Rp 1.700.000 Rp 1.700.000
Telpon Rp 1.200.000 Rp 1.200.000
Biaya angkut Penjualan Rp 3.500.000 Rp 3.500.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 19.311.000 Rp 8.630.000 Rp 27.941.000
Biaya PemasaranTidak Langsung
Kesejahteraan karyawan Rp 7.200.000 Rp 7.200.000
Penyusutan Bangunan Rp 1.427.000 Rp 1.427.000
Jumlah Biaya Tidak langsung Rp 8.627.000 Rp 8.627.000
Jumlah biaya Pemasaran Rp 27.938.000 Rp 8.630.000 Rp36.568.000

Sumber ;: PT Kusumatex
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Tabel V-4
PT Kusumatex
Dasar Distribusi Biaya Tidak Langsung
Tahun 1996 — 1998

Fungsi Jumlah karyawan Luas Lantai
M2 %
Orang %

Promosi 2 12,5 8 1,33
Penjualan 3 18,75 12 2,04
Penggudangan 4 25 300 49,84
Pengepakan & 5 31,25 270 44 85
Pengiriman

Administrasi 2 12,5 12 2,04
Jumlah 16 100 602 100

[

Sumber : PT Kusumatex



Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran
Distribusi Biaya Kesejahteraan Karyawan

Anggaran biaya kesejahteraan

Distribusi Biaya =
Jumlah Karyawan fungsi
Rp7.700.000,00
Tahun 1996 =
16 orang
= Rp 481.250,00 / orang
Rp7.500.000,00
Tahun 1997 =
16 orang
= Rp 468.750,00 / orang
Rp7.200.000,00
Tahun 1998 =
16 orang
= Rp 450.00,00 / orang
Tahun 1996
Fungsi Promosi =2 xRp481.250,00=Rp 962.500,00
Fungsi Penjualan =3 xRp 481.250,00 = Rp 1.443.750,00
Fungsi Penggudangan =4 x Rp 481.250,00 = Rp 1.925.000,00

Fungsi Pengepakan&Pengiriman =5 x Rp 481.250,00 = Rp 2.406.250,00

Fungsi Administrasi Pemasaran =2 xRp481.250,00=Rp 962.500,00
Tahun 1997

Fungsi Promost =2 xRp468.750,00 =Rp 937.500,00
Fungsi Penjualan =3 x Rp 468.750,00 = Rp 1.406.250,00

Fungsi Penggudangan =4 x Rp 468.750,00 = Rp 1.875.000,00
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Fungsi Pengepakan&Pengiriman = 5 x Rp 468.750,00 = Rp 2.343.250,00

Fungsi Administrasi Pemasaran =2 xRp 468.750,00=Rp 937.500,00
Tahun 1998

Fungsi Promosi =2 x Rp 450.000,00 =Rp 900.000,00
Fungsi Penjualan =3 x Rp 450.000,00 = Ryp 1.350.000,00
Fungsi Penggudangan =4 x Rp 450.000,00 = Rp 1.800.000,00

Fungsi Pengepakan&Pengiriman =5 x Rp 450.000,00 = Rp 2.250.000,00

Fungsi Administrasi Pemasaran =2 x Rp 450.000,00=Rp  900.000,00

Distribusi Biaya Penyusutan Bangunan

Anggaran biaya penyusutan

Distribusi biaya =
Jumlah luas lantai bangunan

Rp 1.427.000,00

602 M2

Rp 2.370,43 per M2
Tahun 1996 sampai tahun 1998 jumlah biaya penyusutan bangunan sama maka

distribusi biaya penyusutan juga sama yakni sebagai berikut :

Fungsi Promosi = 8 x Rp2.370,43 =Rp 18.946,00
Fungsi Penjualan = 12 x Rp2.370,43 = Rp 28.445,00
Fungsi Penggudangan =300 x Rp 2.370,43=Rp 711.113,00

Fungsi Pengepakan&Pengiriman = 270 x Rp 2.370,43 = Rp 640.016,00

Fungsi Administrasi Pemasaran = 12 xRp2.730,43=Rp 28.445,00



Tabel V-5
PT Kusumatex

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 1996
Elemen T/V| Total Biaya Promosi Penjualan |Penggudangan|Pengepakan& |Administrasi
pengiriman Pemasaran

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan T |Rp19.920.000|Rp 2.760.000 [Rp 4.140.000 [Rp 4.560.000 [Rp 5.700.000 [Rp 2.760.000
Supplies V |Rp 1.750.000 Rp 850.000 Rp 900.000
Iklan T |Rp 1.500.000|Rp 1.500.000
Contoh produk V [Rp 600.000|Rp 600.000
Perjalanan dinas V |Rp 2.300.000 Rp 2.300.000
Telepon V | Rp 1.000.000 Rp 1.000.000
Biaya angkut penjualan V | Rp 4.200.000 Rp 4.200.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 31.270.000{Rp 4.860.000 [Rp 7.440.00C0 |Rp 5.410.000 [Rp 9.900.000 |Rp 3.660.000
BiayaPemasaran Tidak Langsung
Kesejahteraan karyawan T | Rp 7.700.000|Rp 962.500 [Rp 1.443.750 |Rp 1.925.000 |Rp 2.406.250 |Rp 962.500
Penyusutan bangunan T | Rp1.427.000|Rp 18.964 |Rp 28.445 |Rp 711.130 |Rp 640.016 |Rp 28.445
Jumiah Biaya Tidak Langsung Rp 9.127.000|Rp 981.464 |Rp 1.472.195 |Rp 2.636.130 |Rp 3.046.266 |Rp 990.000
Jumlah Dianggarkan Rp 40.397.000|Rp 5.841.464 |Rp 8.912.195 |Rp 8.046.130 |Rp 12.946.266 |Rp4.650.945
Jumlah Biaya Tetap T |Rp 30.547.000|Rp 5.241.464 [Rp 5.612.195 |[Rp 7.196.130 |Rp 8.746.266 Rp3.750.945
Jumlah Biaya Variabel V |Rp 9.850.000|Rp 600.000 |Rp 3.300.000 |[Rp 850.000 |[Rp 4.200.000 Rp 900.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V-6
PT Kusumatex

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 1997
Elemen T/V] Total Biaya Promosi Penjualan [Penggudangan|Pengepakan& |Administrasi
pengiriman Pemasaran
Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan T |Rp18.120.000|Rp 2.400.000 |Rp 4.140.000 [Rp 4.320.000 |Rp 5.400.000 |Rp 2.400.000
Supplies V |Rp 1.630.000 Rp 780.000 Rp 850.000
Iklan T |Rp 2.100.000|Rp 2.100.000
Contoh produk V |Rp 700.000|Rp 700.000
Perjalanan dinas V |Rp 2.300.000 Rp 2.300.000
Telepon V |Rp 1.450.000 Rp 1.450.000
Biaya angkut penjualan V |Rp 3.875.000 Rp 3.875.000
Jumiah Biaya Langsung Rp 30.175.000|Rp 5.200.000 |Rp 7.350.000 |Rp 5.100.000 [Rp 9.275.000 |Rp 3.250.000
BiayaPemasaran Tidak Langsung
Kesejahteraan karyawan T | Rp 7.500.000|Rp 937.500 |Rp 1.406.250 |Rp 1.875.000 |Rp 2.343.750 |Rp 937.500
Penyusutan bangunan T | Rp1.427.000|Rp 18.964 |[Rp 28445 |Rp 711.130 |Rp 640016 |[Rp 28.445
Jumlah Biaya Tidak Langsung Rp 8.927.000|Rp 956.464 |Rp 1.434.695 |Rp 2.586.130 |Rp 2.983.766 [Rp 965.945
Jumiah Dianggarkan Rp 39.102.000|Rp 6.156.464 |Rp 8.784.695 |Rp 7.686.130 |Rp 12.258.766 [Rp4.215.945
Jumlah Biaya Tetap T [Rp 29.147.000|Rp 5.456.464 |Rp 5.034.695 |Rp 6.906.130 |Rp 8.383.766 Rp3.365.945
Jumlah Biaya Variabel V [Rp 9.955.000|Rp 700.000|Rp 3.750.000 |Rp 780.000 |Rp 3.875.000 Rp 850.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V-7
PT Kusumatex

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 1998
Eiemen T/V| Total Biaya Promosi Penjualan (Penggudangan|Pengepakan& [Administrasi
: pengiriman Pemasaran
Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan T |Rp17.311.200|Rp 2.280.000 |Rp 3.420.000 |Rp 4.147.000 |Rp 5.184.000 [Rp 2.280.000
Supplies V |Rp 1.580.000 Rp 750.000 Rp 830.000
Iklan T |Rp 2.000.000|Rp 2.000.000
Contoh produk V |Rp 650.000|Rp 650.000
Perjalanan dinas V [ Rp 1.700.000 Rp 1.700.000
Telepon V [Rp 1.200.000 Rp 1.200.000
Biaya angkut penjualan V |Rp 3.500.000 Rp 3.500.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 27.941.200|Rp 4.930.000 |Rp 6.320.000 |Rp4.897.200 |Rp 8.684.000 [Rp 3.110.000
BiayaPemasaran Tidak Langsung
Kesejahteraan karyawan T | Rp7.200.000|{Rp 900.000 |Rp 1.350.000 |Rp 1.800.000 |Rp 2.250.000 [Rp 900.000
Penyusutan bangunan T | Rp1.427.000{Rp 18.964 |[Rp 28.445 |[Rp 711.130 |Rp 640.016 (Rp 28.445
Jumlah Biaya Tidak Langsung Rp 8.627.000{Rp 918.964 |Rp 1.378.445 |Rp 2.511.130 |Rp 2.890.016 [Rp 928.445
Jumlah Dianggarkan Rp 36.568.200|Rp 5.848.964 |Rp 7.698.445 |Rp 7.408.330 [Rp 11.574.016 |Rp4.038.445
Jumlah Biaya Tetap T |Rp27.938.200|Rp 5.198.964 |Rp 4.789.445 |Rp 6.658.330 |Rp 8.074.016 Rp3.208.445
Jumlah Bijaya Variabel V |Rp 8.630.000 [Rp 650.000 |Rp 2.900.000 |[Rp 750.000 [Rp3.500.000 Rp 830.000

Sumber : PT Kusumatex
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C. Menyuéun tabel untuk menghitung tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel
per fungsi yang meliputi :
1.Total biaya variabel per fungsi
2.Total Biaya Tetap per fungsi
3.Total Biaya
4 Kapasitas Normal
Kapasitas normal merupakan kapasitas yang terjadi dalam keadaan normal.

PT Kusumatex menetapkan satuan pengukur jasa sebagai berikut :

Tabel V-8
PT Kusumatex
Alat Satuan Pengukur Jasa
Fungsi Alat Pengukur Jasa Kapasitas Normal

Promosi Jumlah Rp hasil | Rpl.482.624.000,00

penjualan
Penjualan Jumlah Rp hasil | Rpl.482.624.000,00

penjualan
Penggudangan Jumlah hasil produk \ 1.347.840 meter
Pengepakan &pengiriman | Jumlah hasil produk 1.347.840 meter
Administrasi pemasaran | Jumlah faktur penjualan 3000 lembar

Sumber : PT Kusumatex Yogyakarta
5. Tanf Tetap per Fungsi ( TT )
Perhitungan tarif tetap per fungsi dengan cara membagi anggaran biaya tetap

per fungsi dengan kapasitas normal per fungsi.

Total biaya tetap per fungsi
Tarif tetap =

Kapasitas normal per fungsi
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Untuk fungsi promosi dan penjualan dikalikan 100% sedangkan untuk fungsi
lainnya dikalikan Rp 1,00
6. Tarif variabel per fungsi

Untuk menghitung tarif variabel yakni dengan membagi anggaran biaya

variabel per fungsi dengan kapasitas normal per fungsi.

Total biaya variabel per fungsi
Tarif variabel =

Kapasitas normal per fungsi
Sama dengan tarif tetap untuk fungsi promosi dan penjualan dikalikan 100%
sedangkan fungsi lainnya dikalikan Rp 1,00.
Dalam penclitian ini hasil dari perhitungan kedua tarif tersebut pada PT

Kusumatex nampak sebagai berikut :

Perhitungan Tarif Biaya Tetap setiap fungsi pemasaran
Fungsi Promosi

Total biaya tetap fungsi promost
Tariftetap =

Kapasitas normal fungsi promosi

Rp 5.241.464,00
Tahun 1996 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00

= 0,35%

Rp 5.456.464 00
Tahun 1997 = x 100 %

Rp1.482.624.000,00

= 0,37%
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Rp 5.198.946,00
Tahun 1998

x 100 %
Rp1.482.624.000,00

= 0,35%

Fungsi Penjualan

Total biaya tetap fungsi penjualan

Tarif tetap = i
Kapasitas normal fungsi penjualan
Rp 5.612.195,00
Tahun 1996 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,38%
Rp 5.034.695,00
Tahun 1997 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,34%
Rp 4.798.445,00
Tahun 1998 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,32%
Fungsi Penggudangan
Total biaya tetap fungsi penggudangan
Tariftetap =
Kapasitas normal fungsi penggudangan
Rp 7.196.130,00
Tahun 1996 =

x Rp1,00
1347840 meter

= Rp5,34



Rp 6.906.130,00

Tahun 1997 = x Rp1,00
1347840 meter
= Rp5,12
Rp 6.658.330,00
Tahun 1998 = x Rp1,00
1347840 meter
= Rp4,94

Fungsi Pengepakan dan Pengiriman

Total biaya tetap fungsi pengepakan&pengiriman
Tariftetap =

Kapasitas normal fungsi pengepakan&pengiriman

Rp 8.746.266,00
Tahun 1996

I

x Rp1,00
1347840 meter

Rp 6,49

Rp 8.383.766,00
Tahun 1997 = x Rp1,00

1347840 meter

= Rp622

Rp 8.074.016,00
Tahun 1998 = x Rp1,00

1347840 meter

= Rp 5,99
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Fungsi Administrasi Pemasaran

Total biaya tetap fungsi administrasi pemasaran

Tarif tetap =
Kapasitas normal fungsi administrasi pemasaran

Rp3.750.945,00
x Rp1,00

I

Tahun 1996
3000 lembar

Rp 1.250,32

Rp3.365.945,00
x Rp1,00

Tahun 1997 =
3000 lembar

Rp 1.121,98

Rp3.208.445,00
x Rp1,00

Tahun 1998 =
3000 lembar

Rp 1.069,48

i

Perhitungan Tarif Biaya Variabel setiap fungsi pemasaran

Fungsi Promosi

Total biaya variabel fungsi promosi

Tanf Variabel =
Kapasitas normal fungsi promosi

Rp 600.000,00
x 100 %

Tahun 1996 =
Rp1.482.624.000,00

= 0,04%



Rp 700.000,00

Tahun 1997 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,05%
Rp 650.000,00
Tahun 1998 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,04%

Fungsi Penjualan

Total biaya variabel fungsi penjualan

Tarif vaniabel =
Kapasitas normal fungsi penjualan
Rp3.300.000,00
Tahun 1996 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,22 %
, Rp3.750.000,00
Tahun 1997 = x 100 %
Rp1.482.624.000,00
= 0,26 %
Rp2.900.000,00
Tahun 1998 = x 100 %

Rp1.482.624.000,00

= 0,19%

Fungsi Penggudangan
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Total biaya variabel fungsi penggudangan
Tarif variabel =

Kapasitas normal fungsi penggudangan

Rp 850.000,00
Tahun 1996 = x Rp1,00
1347840 meter

= Rp 0,63

Rp 780.000,00
Tahun 1997 = x Rp1,00
1347840 meter

= RpO0, 56

Rp 750.000,00
Tahun 1998 = x Rp1,00
1347840 meter

= Rp 0,56

Fungsi Pengepakan dan Pengiriman

Total biaya variabel fungsi pengepakan& pengiriman

Tarif variabel =
Kapasitas normal fungsi pengepakan&pengiriman

Rp 4.200.000,00
Tahun 1996 = x Rp1,00
1347840 meter

= Rp6,12

Rp 3.875.000,00
Tahun 1997 = x Rp1,00
1347840 meter
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= Rp 2,87

Rp 3.500.000,00
x Rp1,00

Tahun 1998 =
1347840 meter

il

Rp 2,60

Fungsi Administrasi Pemasaran

Total biaya variabel fungsi administrasi pemasaran

Tarif variabel =
Kapasitas normal fungsi administrasi pemasaran

Rp 900.000,00

x Rp1,00

It

Tahun 1996
3000 lembar

= Rp 300,00

Rp 850.000,00
x Rp1,00

Tahun 1997 =
3000 lembar

I

Rp 283,33

Rp 830.000,00
x Rp1,00

Tahun 1998 =
3000 lembar

Rp 276,67
Adapun tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel untuk tahun 1996 sampai

tahun 1998 dapat dilihat pada tabel V-9 sampai Tabel V- 11pada halaman 68-

70.
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2. Menyusun tabel biaya pemasaran sesungguhnya.

Dengan menyusun tabel biaya pemasaran sesungguhnya dan distribusi

biaya pemasaran sesungguhnya maka dapat diketahui berapa biaya

pemasaran sesungguhnya setiap fungsi yang ada pada PT Kusumatex.

Adapun langkah — langkah dalam menyusun tabel Biaya pemasaran

sesungguhnya sama dengan menyusun tabel anggaran biaya

pemasaran, yakni :

a. Menyusun jenis — jenis biaya pemasaran.

Rincian biaya pemasaran dapat dilihat pada Tabe] V- 12 pada
halaman 71 sampai 73.

b. Mendistribusikan biaya pemasaran sesungguhnya pada setiap
fungsi. Terdapat pada Tabel V-15 sampai Tabel V- 17 pada
halaman 74 sampai 76 .

3. Pembebanan Biaya Pemasaran Sesungguhnya.
Penentuan besarnya biaya yang dibebankan pada setiap fungsi
berdasarkan pada tarif standar. Pembebanan tersebut untuk mengetahui
berapa biaya menurut standar untuk semua fungsi yang ada. Biaya yang
dibebankan dihitung dengan cara :
1.Menentukan Biaya Variabel Dianggarkan.

Mengalikan kapasitas sesungguhnya setiap fungsi dengan tarif biaya

variabel setiap fungsi pemasaran yang merupakan Biaya Variabel

Dianggarkan. Pada PT Kusumatex Biaya Variabel Dianggarkan

nampak pada halaman 77.



Tabel V-9
PT Kusumatex

Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran
Dan Anggaran Fleksibel

Tahun 18996

Ketsrangan Promosi Penjualan Penggudangan Pengepakan& Administrasi

Pengiriman Pemasaran
Biaya Tetap Rp 5.241.464 Rp 5.612.195 Rp 7.196.130 Rp 8.746.266 Rp 3.750.945
Biaya Variabel Rp 600.000 Rp 3.300.000 Rp 850.000 Rp 4.200.000 Rp 900.000
Total Biaya Dianggarkan Rp 5.841.464 Rp 8.912.195 Rp 8.046.130 Rp 12.946.266 Rp 4.650.945
Kapasitas Normal Rp 1.482.624.000 Rp 1.482.624.000 1.347.840 M 1.347.840 M 3000 lembar,
Tarif Tetap 0,35% 0,38% Rp 5,34 Rp 6,49 Rp 1.250,32
Tarif Variabel 0,04% 0,22% Rp 0,63 Rp 3,12 Rp 300,00

Total Tarif 0,39% 0,60% Rp 5,97 Rp 6,61 Rp 1.550,32

AFKS Rp 5.241.464+0,04% |Rp 5.612.195+0,22% |Rp 7.196.130+Rp |Rp 8,746.266+ Rp 3.750.945+Rp

dari penjualan dari penjuaian 0,63 tiap meter Rp 3,12 tiap meter |300 tiap lembar
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Tabel V-10
PT Kusumatex

Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran

Dan Anggaran Fleksibel

Tahun 1997

Keterangan Promosi Penjualan Penggudangan Pengepakan& Administrasi

Pengiriman Pemasaran
Biaya Tetap Rp 5.456.464 Rp 5.034.695 Rp 6.906.130 Rp 8.383.766 Rp 3.365.945
Biaya Variabel Rp 700.000 Rp 3.800.000 Rp 780.000 Rp 3.875.000 Rp 850.000
Total Biaya Dianggarkan Rp 6.156.464 Rp 8.834.695 Rp 7.686.130 Rp 12.258.766 Rp 4.215.945
Kapasitas Normal Rp 1.482.624.000 Rp 1.482.624.000 1.347.840 M 1.347.840 M 3000 lembar;
Tarif Tetap 0,37% 0,34% Rp 5,12 Rp 6,22 Rp 1.121,98
Tarif Variabel 0,05% 0,26% Rp 0,58 Rp 2,87 Rp 283,33

Total Tarif 0,42% 0,60% Rp 5,70 Rp 9,10 Rp 1.405,32

AFKS Rp 5.456.464+0,05% (Rp 5.034.695+0,26% |Rp6.906.130+Rp |Rp 8.383.766+Rp |Rp 3.365.945+Rp
dari penjualan dari penjualan 0,58 tiap meter 2,87 tiap meter  |283,3 tiap lembar
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Tabel V-11
PT Kusumatex

Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran

Dan Anggaran Fleksibel

Tahun 1998
Keterangan Promosi Penjualan Penggudangan Pengepakan& Administrasi
Pengiriman Pemasaran
Biaya Tetap Rp 5.198.964 Rp 4.798.445 Rp 6.658.330 Rp 8.074.016 Rp 3.208.445
Biaya Variabel Rp 650.000 Rp2.900.000 Rp 750.000 Rp 3.500.000 Rp 830.000
Total Biaya Dianggarkan Rp 5.848.964 Rp 7.698.445 Rp 7.408.330 Rp 11.574.016 Rp 4.215.945
Kapasitas Normal Rp 1.482.624.000 Rp 1.482.624.000 1.347.840 M 1.347.840 M 3000 lembar
Tarif Tetap 0,35% 0,32% Rp 4,94 Rp 5,99 Rp 1.069,48
Tarif Variabel 0,04% 0,20% Rp 0,56 Rp 2,6 Rp 276,67
Total Tarif 0,39% 0,52% Rp 5,50 Rp 8,59 Rp 1.346,15
AFKS Rp 5.198.964+0,04% |Rp 4.798.445+0,20% |Rp6.658.330+Rp [Rp 8.074.016+Rp |Rp 3.208.445+Rp
dari penjualan dari penjualan 0,56 tiap meter 2,6 tiap meter 276,67 tiap lembar
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Tabel V-12
PT Kusumatex

Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tahun 1996
Elemen Biaya Pemasaran Tetap Biaya Pemasaran Variabel Total Biaya

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan

Promosi Rp 2.760.000 Rp 2.760.000

Penjualan Rp 4.140.000 Rp 4.140.000

Penggudangan Rp 4.560.000 Rp 4.560.000

Pengepakan & Pengiriman Rp 5.700.000 Rp 5.700.000

Administrasi Pemasaran Rp 2.760.000 Rp 2.760.000
Supplies

Penggudangan Rp 837.500 Rp 837.500

Administrasi Pemasaran Rp 903.000 Rp 903.000
lklan Rp 1.500.000 Rp 1.500.000
Contoh produk Rp 650.000 Rp 650.000
Perjalanan dinas Rp 1.600.000 Rp 1.600.000
Telpon Rp 1.274.000 Rp 1.274.000
Biaya angkut Penjualian Rp4.150.000 Rp4.150.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 21.420.000 Rp 9.414.500 Rp 30.834.500
Biaya PemasaranTidak Langsung
Kesejahteraan karyawan Rp 7.200.000 Rp 7.200.000
Penyusutan Bangunan Rp 1.427.000 Rp 1.427.000
Jumlah Biaya Tidak langsung Rp 8.627.000 Rp 8.627.000
Jumlah biaya Pemasaran Rp 30.047.000 Rp 9.414.500 Rp39.461.500

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V-13
PT Kusumatex

Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tghun 1997
Elemen Biaya Pemasaran Tetap Biaya Pemasaran Variabel Total Biaya

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan

Promosi Rp 2.400.000 Rp 2.400.000

Penjualan Rp 3.600.000 Rp 3.600.000

Penggudangan Rp 4.320.000 Rp 4.320.000

Pengepakan & Pengiriman Rp 5.400.000 Rp 5.400.000

Administrasi Pemasaran Rp 2.400.000 Rp 2.400.000
Supplies

Penggudangan Rp 824.500 Rp 824.500

Administrasi Pemasaran Rp 876.000 Rp 876.000
lklan Rp 2.250.000 Rp 2.250.000
Contoh produk Rp 763.000 Rp 763.000
Perjalanan dinas Rp 2.297.000 Rp 2.297.000
Telpon Rp 1.578.000 Rp 1.578.000
Biaya angkut Penjualan Rp 4.097.500 Rp 4.097.500
Jumlah Biaya Langsung Rp 20.370.000 Rp 10.436.000 Rp 30.806.000
Biaya PemasaranTidak Langsung
Kesejahteraan karyawan Rp 7.200.000 Rp 7.200.000
Penyusutan Bangunan Rp 1.427.000 Rp 1.427.000
Jumiah Biaya Tidak fangsung Rp 8.627.000 Rp 8.627.000
Jumlah biaya Pemasaran Rp 28.997.000 Rp 10.436.000 Rp39.433.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V-14
PT Kusumatex

Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tahun 1998
Elemen Biaya Pemasaran 1etap Biaya Pemasaran Variabel Total Biaya

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan

Promosi Rp 2.280.000 Rp 2.280.000

Penjualan Rp 3.420.000 Rp 3.420.000

Penggudangan Rp 4.147.000 Rp 4.147.000

Pengepakan & Pengiriman Rp 5.184.000 Rp 5.184.000

Administrasi Pemasaran Rp 2.280.000 Rp 2.280.000
Supplies

Penggudangan Rp 730.000 Rp 730.000

Administrasi Pemasaran Rp 845.000 Rp 845.000
lklan Rp 2.100.000 Rp 2.100.000
Contoh produk Rp 600.000 Rp 600.000
Perjalanan dinas Rp 1.680.000 Rp 1.680.000
Telpon Rp 1.115.000 Rp 1.115.000
Biaya angkut Penjualan Rp 3.640.000 Rp 3.640.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 19.411.000 Rp 8.610.000 Rp 28.021.000
Biaya PemasaranTidak Langsung
Kesejahteraan karyawan Rp 7.200.000 Rp 7.200.000
Penyusutan Bangunan Rp 1.427.000 Rp 1.427.000
Jumlah Biaya Tidak langsung Rp 8.627.000 Rp 8.627.000
Jumlah biaya Pemasaran Rp 28.038.000 Rp 8.610.000 Rp36.648.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V- 15
PT Kusumatex

Distribusi Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tahun 1996 .
Elemen T/V| Total Biaya Promosi Penjualan |Penggudangan|Pengepakan& |Administrasi
pengiriman  |Pemasaran
Biaya Pemasaran Langsung .
Gaji Karyawan T | Rp19.920.000|Rp 2.760.000 |Rp 4.140.000 |Rp 4.560.000 |Rp5.700.000 (Rp 2.760.000
Supplies V |Rp 1.740.000 Rp 837.000 Rp 903.000
lklan T |Rp 1.500.000|Rp 1.500.000
Contoh produk V |Rp 650.000|Rp 650.000
Perjalanan dinas V |Rp 2.425.000 Rp 2.425.000
Telepon V {Rp 1.274.000 Rp 1.274.000
Biaya angkut penjualan V |Rp 4.150.000 Rp 4.150.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 32.009.000|Rp 4.910.000 [Rp 7.839.000 |Rp 5.397.000 |Rp 9.850.000 |Rp 3.663.000
BiayaPemasaran Tidak Langsung
Kesejahteraan karyawan T | Rp7.700.000{Rp 962.500 |Rp 1.443.750 |Rp 1.925.000 |Rp 2.406.250 [Rp 962.500
Penyusutan bangunan T | Rp1.427.000|Rp 18964 |Rp 28445 [Rp 711130 |Rp 640.016 |Rp 28.445
Jumlah Biaya Tidak Langsung Rp 9.127.000|Rp 981.464 |Rp 1.472.195 |Rp 2.636.130 |Rp 3.046.266 |Rp 990.000
Jumlah Dianggarkan Rp 41.136.000|Rp 5.891.464 |Rp 9.311.195 |Rp 8.033.130 |Rp 12.896.266 |Rp4.635.945
Jumlah Biaya Tetap T [Rp 30.547.000{Rp 5.241.464 [Rp 5.612.195 |Rp 7.196.130 |Rp 8.746.266 Rp3.750.945
Jumlah Biaya Variabel V |Rp 10.589.000/Rp 650.000 |Rp 3.699.000 |Rp 837.000 |[Rp 4.150.000 Rp 903.000

Sumber ;: PT Kusumatex
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Tabel V-16

PT Kusumatex

Distribusi Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tahun 1997
Elemen T/V | Total Biaya Promosi Penjualan (Penggudangan|Pengepakan& |[Administrasi
pengiriman Pemasaran

Biaya Pemasaran Langsung
Gaji Karyawan T |Rp18.120.000(Rp 2.400.000 |Rp 4.140.000 |Rp 4.320.000 [Rp 5.400.000 |Rp 2.400.000
Supplies V {Rp 1.700.500 Rp 824.500 Rp 876.000
Iklan T |Rp 2.250.000|Rp 2.250.000
Contoh produk V |Rp 763.000[Rp 763.000
Perjalanan dinas V | Rp 2.297.000 Rp 2.297.000
Telepon V |Rp 1.578.000 Rp 1.578.000
Biaya angkut penjualan V |Rp 4.097.500 Rp 4.097.500
Jumlah Biaya Langsung Rp 30.806.000|Rp 5.413.000 [Rp 7.475.000 |Rp 5.144.500 [Rp 9.497.500 |Rp 3.276.00
BiayaPemasaran Tidak Langsung
Kesejahteraan karyawan T | Rp7.500.000|Rp 937.500 [Rp 1.406.250 [Rp 1.875.000 [Rp 2.343.750 |Rp 937.500
Penyusutan bangunan T | Rp1.427.000|Rp 18.964 |[Rp 28.445 [Rp 711.130 |Rp 640.016 |Rp 28.445
Jumlah Biaya Tidak Langsung Rp 8.927.000|Rp 956.464 |Rp 1.434.695 |Rp 2.586.130 [Rp 2.983.766 [Rp 965.945
Jumlah Dianggarkan Rp 39.733.000|Rp 6.369.464 |Rp 8.909.695 |Rp 7.730.630 |Rp 12.4821.264Rp4.241.945
Jumlah Biaya Tetap T [Rp 29.297.000|Rp 5.606.464 |Rp 5.034.695 |Rp 6.906.130 [Rp 8.383.766 Rp3.365.945
Jumlah Biaya Variabel V [Rp 10.436.000/Rp 763.000 |Rp 3.875.000 [Rp 824.500 | Rp 4.097.500(Rp 876.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tabel V-17
PT Kusumatex

Distribusi Biaya Pemasaran Sesungguhnya

Tahun 1998 .
Elemen T/V/| Total Biaya Promosi Penjualan |Penggudangan|Pengepakan& |Administrasi
pengiriman Pemasaran
Biaya Pemasaran Langsung J
Gaji Karyawan T |Rp17.311.200|Rp 2.280.000 |Rp 3.420.000 |Rp 4.147.000 |Rp 5.184.000 |Rp 2.280.00
Supplies V [Rp 1.595.000 Rp 750.000 Rp 845.000
lklan T [Rp 2.100.000|Rp 2.100.000
Contoh produk V |Rp 600.000|Rp 600.000
Perjalanan dinas V | Rp 1.680.000 Rp 1.680.000
Telepon V |Rp 1.115.000 Rp 1.115.000
Biaya angkut penjualan V | Rp 3.640.000 Rp 3.640.000
Jumlah Biaya Langsung Rp 28.041.200(Rp 4.930.000 |Rp 6.215.000 |Rp4.897.200 |Rp 8.824.000 [Rp 3.125.000
BiayaPemasaran Tidak Langsung
Kesejahteraan karyawan T [ Rp 7.200.000{Rp 900.000 (Rp 1.350.000 (Rp 1.800.000 (Rp 2.250.000 {Rp 900.000
Penyusutan bangunan T | Rp1.427.000[Rp 18.964 |[Rp 28445 [Rp 711.130 |Rp 640.016 |Rp 28.445
Jumlah Biaya Tidak Langsung Rp 8.627.000|Rp 918.964 |Rp 1.378.445 |Rp 2.511.130 [Rp 2.890.016 |Rp 928.445
Jumlah Dianggarkan Rp 36.668.200|Rp 5.898.964 |Rp 7.593.445 |Rp 7.408.330 |Rp 11.714.016 [Rp4.053.445
Jumlah Biaya Tetap T |Rp 28.038.200|Rp 5.298.964 |Rp 4.789.445 [Rp 6.658.330 |Rp 8.074.016 Rp3.208.445
Jumlah Biaya Variabel V |Rp 8.630.000 |Rp 600.000 |Rp 2.795.000 |[Rp 750.000 [Rp 3.640.000 Rp 845.000

Sumber : PT Kusumatex
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Tahun 1996

Fungsi Promosi =Rp 1.718.340.000,00 x 0,04% =Rp 687.336

Fungsi Penjualan =Rp1.718.340.000,00 x 0,22%= Rp 3.780.348
Fungsi Penggudangan = 1.431.950x Rp 0,63=Rp 902.128,5
Fungsi Pengepakan = 1.431.950 x Rp 3,12=Rp 4.467.684,0

fl

Fungsi Administrasi 3.100x Rp 300 =Rp 930.000,0
Tahun 1997

Fungsi Promosi =Rp 1.407.411.500,00 x 0,05% = Rp 703.705

I

Fungsi Penjualan Rp1.407.411.500,00 x 0,26% =Rp 3.659.269

Fungsi Penggudangan = 1.279.465x Rp 0,58 = Rp 742.089,7

Fungsi Pengepakan = 1.279.465 x Rp 2,87 =Rp 3.672.064,55
Fungsi Administrasi = 2.800 x Rp 2833 = Rp 793.324,0

Tahun 1998

Fungsi Promosi =Rp 1.447.347.450,00 x 0,04% =Rp 578.938,0

Fungsi Penjualan = Rp1.447.347.450,00 x 0,19% =Rp2.749.960,0

Fungsi Penggudangan = 1.258.563 xRp 0,56  =Rp 704.795,28

Fungsi Pengepakan = 1.258.563x Rp 2,6 =Rp 3.272.263,8
Fungsi Administrasi = 2.780 x Rp 276,67 =Rp 769.142,6

. Menentukan biaya standar dengan cara mengalikan kapasitas
sesungguhnya setiap fungsi dengan total tarif setiap fungsi pemasaran.
Biaya Standar PT Kusumatex nampak sebagai berikut :

Tahun 1996

Fungsi Promosi =Rp 1.718.340.000,00 x 0,39% =Rp 6.701.526

Fungsi Penjualan =Rpl.718.340.000,00 x 0,6 %=Rpl10.310.040
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Fungsi Penggudangan = 1.431.950x Rp 5,97 =Rp 8548741
Fungsi Pengepakan = 1.431.950x Rp 9,61 =Rp13.761.039,5
Fungsi Administrasi = 3.100x Rp 1.550,31 =Rp 4.805.961
Tahun 1997

Fungsi Promosi =Rp 1.407.411.500,00 x 0,42 % =Rp 5.911.128.3

Fungsi Penjualan =Rpl1.407.411.500,00x 0,6% = Rp 8.444 469

Il

Fungsi Penggudangan=  1.279.465x Rp 5,78 Rp 7.292.950,5

Fungsi Pengepakan = 1.279.465x Rp 9,09 = Rp11.630.336,85

Fungsi Administrasi = 2.800x Rp1.4153 =Rp 3.934.868,0

Tahun 1998

Fungsi Promosi = Rp 1.447.347.450,00 x 0,39% =Rp5.644.655,05

Fungsi Penjualan =Rpl1.447.347.450,00 x 0,19% = Rp2.749.960,0

Fungsi Penggudangan = 1.258.563 xRp 0,56  =Rp 704.795,28

Fungsi Pengepakan 1.258.563x Rp 2,6 =Rp 3.272.263,8

|

Fungsi Administrasi = 2780 x Rp276,67 =Rp 769.142,6

Tabel V-18
PT Kusumatex
Dasar Distribusi Biaya Tidak Langsung

Fungsi Satuan Pengukur 1996 i 1997 1998
Promosi Jumlah Rp penjualan | Rp 1.718.340.000 | Rpl.407.411.500 | Rp.1.447.347.4450
Penjualan Jumlah Rp penjualan | Rp 1.718.340.000 | Rpl.407.411.500 | Rp.1.447.347.4450
Penggudangan Jumlah produk 1431.930 M 1279465 M 1258563 M
Pengepakan&peng | Jumlah produk 1431930 M 1279465 M 1258563 M
;liinnziiiisuasi - Jumlah faktur 3100 lembar 2800 lembar 2780 lembar

Sumber : PT Kusumatex
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4. Analisis Selisih Biaya Pemasaran

Berdasarkan hasil perhitungan tarif biaya tetap dan anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya untuk masing-masing fungsi pemasaran maka langkah
selanjutnya adalah melakukan perhitungan selisih antara anggaran biaya
pemasaran dengan biaya pemasaran sesungguhnya . Perhitungan tersebut
nampak pada Tabel V-19 sampai Tabel V- 21 pada halaman 80 sampai
halaman 82.

Sedangkan prosentase selisih nampak pada Tabel V-22 sampai Tabel V-23

pada halaman &3 sampai 85.



Tabel V-19

PT Kusumatex
Analisis Selisih Biaya Pemasaran

Tahun 1996
(dalam Rupiah)
1 2 3=(KSXTV) 4 5=(KSXTT) 6=14 (7| 8=4-5 | 9| 10=6+8
Fungsi Biaya Total Biaya |Biaya Variabell AFKS |[Biaya Standar{ Selisih |L/R} Selisih |L/R|Total Selisih
Sesungguhnya Tetap Dianggarkan Anggaran Kapasitas

Promosi 5.891.464] 5.241.464 £687,336] 5.928.800} 6.701.526,0] -37.336) L | -772.726] L -810.062
Penjualan 9.311.195} 5.612.195 3,780,348| 9.392.543] 10.310.040,0) -81.348| L | -917.497] L -998.845
Penggudangan 8.033.130} 7.196.130f 902,128.50( 8.098.259| 8.548.741,5| -65.129| L | -450.483| L -615.612
Pengepakan& 12.896.266f 8.746.266 4,467 ,684|13.213.950( 13.761.039,5| -317.684| L -547.09| L -864.774
pengiriman
Administrasi 4.653.945} 3.750.945 930,000( 4.680.945| 4.805.961,0] -27.000| L | ~125.016] L -1562.016
Jumlah 40.786.000) 30.547.000 10767496.5(41.314.497| 44.127.308,0| -528.497 -2812.812 -3341.309
Sifat selisih

Selisih Anggaran

Biaya Sesungguhnya < AFKS : menguntungkan (L)
Biaya Sesungguhnya > AFKS : merugikan (R )

SelisihKapasitas

Biaya Standar > AFKS : menguntungkan ( L)
Biaya Standar < AFKS : merugikan (R )
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Tabel V-20
PT Kusumatex

Analisis Selisih Biaya Pemasaran

Tahun 1997
(dalam Rupiah)
1 2 3=(KSXTV) 4= 2+3 5=(KSXTT) 6=1-4 7| 8=4-5 | 9| 10=6+8
Fungsi Biaya Total Biaya |Biaya Variabel| AFKS |[Biaya Standar{ Selisih [L/R| Selisih [L/R|Total Selisih
Sesungguhnya Tetap Dianggarkan Anggaran Kapasitas
Promosi 6.369.464| 5.606.464] 703.705,75(310.169,75] 6.192.610,00{59.294,25 | R [117.559,74 R 176.854
Penjualan 8.909.695| 5.034.695] 3.659.269,9| 8.693.965] 844.446,90/215.730,1 ] R |7.849.518| R | 8.065.248
Penggudangan 7.730.630] 6.906.130 716.500,4} 7.622.630 7.267.361,20107.999,6d R 355.269,2d R 463.269
Pengepakan& 12.481.266] 8.383.766| 3.672.064,55[12.055.831(11.630.336,85(425.435,49 R 4254937 | R 850.929
pengiriman
Administrasi 4.241.945¢ 3.365.945 793.324| 4.159.269 3.962.868 82676 R | 196.401| R 279.077
Jumlah 39.733.000f 29.297.000f 9.544.864,6[38.841.865] 29.897.623| 891.135 8.944.242 9.835.377
Sifat selisih

Selisih Anggaran

Biaya Sesungguhnya < AFKS . menguntungkan ( L)
Biaya Sesungguhnya > AFKS : merugikan ( R)

SelisihKapasitas

Biaya Standar > AFKS : menguntungkan ( L)
Biaya Standar < AFKS : merugikan ( R)
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Tabel V-21

PT Kusumatex
Analisis Selisih Biaya Pemasaran

Tahun 1998
(dalam Rupiah)
1 2 3=(KSXTV) 4=2+3 5=(KSXTT) 6=14 7| 8=45 | 9 10=6+8
Fungsi Biaya Total Biaya |Biaya Variabel| AFKS |Biaya Standar|{ Selisih |L/R| Selisih |L/R|Total Selisih
Sesungguhnya Tetap Dianggarkan Anggaran Kapasitas

Promosi 5.898.964| 5.298.964] 578.938,98| 5.877.903 5.644.655 21.061) R | 233.248| R 254.209
Penjualan 7.593.445| 4.798.445| 2.749.960,16| 7.548.405 7.381.472 45.04] R 166.933] R 211.973
Penggudangan 7.408.330] 6.658.330] 704.795,28| 7.363.125| 6.922.096,5 45.205) R | 441.029| R 456.234
Pengepakan& 11.714.016] 8.074.016] 3.272.263,8(11.346.280|10.811.056,171 367.736] R (535,224 | R 902.96
pengiriman
Administrasi 4.053.445] 769.1426] 769.142,60| 3,977.588 3.742.297 75875 R | 235291 R 311.166
Jumiah 36.668.200( 28.038.200( 8.075.100,82]36.113.301 34.501.577| 554.899 1.611.724 2.166.623
Sifat selisih

Selisih Anggaran

Biaya Sesungguhnya < AFKS : menguntungkan ( L)
Biaya Sesungguhnya > AFKS : merugikan ( R )

SelisihKapasitas

Biaya Standar > AFKS : menguntungkan (L)
Biaya Standar < AFKS : merugikan (R)

(4



Tabel V-22

PT Kusumatex

Prosentase Selisih Biaya Pemasaran

Tahun 1996

i 1 2 3 4 5 6 7
; Fungsi AFKS Selisih % selisih Selisih % selisih Total Selisin % Total

Anggaran anggaran Kapasitas kapasitas selisih
L (2/1x100%) (4/1x100%) (2+4) (3+5)
'Promosi Rp 5.928.800 Rp 37.336 0,6% Rp 772.726,00f 13,0% |Rp 810.062 13,7%
Penjualan Rp 9.392.543 Rp 81.348 0.90% Rp 917.497,00 9,8% |Rp998.845 10,6%
Penggudangan Rp 8.098.258,5] Rp 65.128,5 0,8% Rp 450.483,00 5,6% Rp 5.15611,51 6,4%
Pengepakan& Rp 13.213.950 Rp 317.694 2,4% Rp 547.089,5 4,1% Rp 8.647.82 6,5%
pengiriman
Administrasi Rp 4.680.945 Rp 27.000 0,6% Rp 125.016] 2,7% Rp 152.016 3,2%
Jumlah Rp 41.314.497 Rp 528.507 5,3% Rp 2.812.811] 352% Rp 3.341.318] 40,5%
Keterangan

% selisih < 5 % = efisien

% selisih > 5 % = tidak efisien
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Tabel V-23

PT Kusumatex

Prosentase Selisih Biaya Pemasaran

Tahun 1897
1 2 3 4 5 6 7
Fungsi AFKS Selisih % selisih Selisih % selisih Total Selisih % Total
Anggaran anggaran Kapasitas kapasitas selisih
(2M1x100%) (4/1x100%) (2+4) ( 3+5)
Promosi Rp 6.310.169,8] Rp 59.294,25 0,9% Rp 339.041,45| 54% Rp 398.355,70 6,3%
Penjualan Rp 8.693.964,9]| Rp 215.730,10 2,5% Rp 249.49590] 2,9% Rp 465.266,00 5,4%
Penggudangan Rp 7.622.630,4] Rp107.999,60 1,4% Rp 356.269,20| 4,7% Rp463.268,80 6,1%
Pengepakan& Rp 12.055.831,0) Rp 425.435,45 3,5% Rp 425.483,70| 3,5% Rp 850.929,15 7.1%
pengiriman
Administrasi Rp 4.159.269,0 Rp 82.676,00 2,0% Rp 224.401,00f 54% Rp 307.077,00 7.4%
Jumiah Rp 38.841.865,1| Rp 891.135,40 10,4% Rp 1.583.701,25] 21,8% |Rp2.484.836,65| 32,2%
Keterangan

% selisih < 5 % = efisien

% selisih > 5 % = tidak efisien
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Tabel V-24
PT Kusumatex
Prosentase Selisih Biaya Pemasaran

Tahun 1998
1 2 3 4 5 6 7
Fungsi AFKS Selisih % selisih Selisih % selisih Total Selisih % Total
Anggaran anggaran Kapasitas kapasitas selisih

(2/1x100%) (4/1x100%) (2+4) (3+5)
Promosi Rp 5.877.903,00| Rp 21.061,02 0,4% Rp 233.247,94( 4,0% Rp 254.308,96 4.30%
Penjualan Rp 7.548.405,20{ Rp 45.039,84 0,6% Rp 166.933,16] 2,2% Rp 211.973,01 2.80%
Penggudangan Rp 7.363.125,30] Rp 45.204,72 0,6% Rp 441.028,78 6,0% Rp 486.233,51 6.60%
Pengepakan& Rp 11.364.280,00| Rp 367.736,20 3.2% Rp 535.223,63| 4,7% Rp 902.959,86| 7.96%
pengiriman
Administrasi Rp 3.977.587,60] Rp 75.857,40 1,9% Rp 235.290,60[ 5,9% Rp 311.148,02] 7.80%
Jumlah Rp 36.113.301,10| Rp 554.899,18 6.7% Rp 1.611.724,11] 22,8% |Rp2.166.623,36] 29.50%
Keterangan

% selisih < 5 % = efisien
% selisih > 5 % = tidak efisien

ce
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. B. Pembahasan

Berdasarkan perhitungan analisis selisih yang telah penulis lakukan maka
kita dapat melihat penggunaan biaya pemasaran yang dilakukan oleh PT
Kusumatex apakah sudah efisien atau belum. Untuk menilai hal tersebut
perusahaan menetapkan kebijakan dengan menetapkan presentase
penyimpangan sebesar 5 %. Hal ini dilakukan dengan pertimbangan bahwa
nantinya akan ada penyimpangan antara anggaran dengan biaya pemasaran
sesungguhnya. Jika penyim[.)angan terjadi di bawah 5% maka pengendalian
biaya pemasaran dikatakan sudah efisien dan apabila penyimpangan yang
terjadi lebih dari 5% dikatakan pengendalian biaya pemasaran belum efisien.
Pembahasan yang akan penulis sampaikan dimulai dari analisis selisih
anggaran, selisih kapasitas serta total selisih dimulai dari tahun 1996
dilanjutkan tahun 1997 dan terakhir tahun 1998.

Selisih anggaran untuk setiap fungsi pemasaran pada PT Kusumatex pada
tahun 1996 sudah efisien semuanya. Hal ini ditunjukan dengan adanya selisih
anggaran yang kurang dari 5% batas toleransi yang ditentukan. Fungsi promosi
terdapat selisih anggaran sebesar Rp 37.336,00 atau sekitar 0,63%. Selisih ini
terjadi karena adanya perbedaan antara biaya promosi sesungguhnya yang
besarnya Rp 5.891.464,00 dengan anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya (AFKS) yang besarnya Rp 5.928.800,00. Sifat selisih ini
menguntungkan karena biaya sesungguhnya lebih kecil dari anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya. Fungsi penjualan terdapat selisih anggaran
sebesar Rp 81.348,00 atau sekitar 0,87%. Selisih ini terjadi karena ada

perbedaan antara biaya penjualan sesungguhnya yang besarnya Rp
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9.311.195,00 dengan AFKS yang besarnya Rp 9.392.5543,00. Sifat selisih ini
menguntungkan karena biaya penjualan sesungguhnya lebih besar dari pada
AFKS. Selisih anggaran pada fungsi penggudangan juga mengﬁntungkan dan
efisien karena besar selisihnya 0,8% atau Rp 65.128,5. Selisih ini terjadi dari
biaya penggudangan sesungguhnya sebesar Rp 8.033.130,00 dikurangi dengan
anggaran fleksibel  pada kapasitas sesungguhnya yang besarnya Rp
8.098.258,5. Sifat dari selisih ini menguntungkan karena anggaran fleksibel
jumlahnya lebih besar daripada biaya penggudangan sesungguhnya. Selisih
anggaran terbesar terjadi pada fungsi pengepakan dan pengiriman yakni
sebesar Rp 317.684,00 atau sekitar 2,4%. Selisih ini bersifat menguntungkan
dan penggunaan biaya juga efisien. Hal ini terjadi karena biaya sesungguhnya
yang besarnya Rp 12.897.266,00 lebih kecil daripada anggaraan fleksibel yang
besarnya mencapai Rp 13.21.950,00. Fungsi administrasi pemasaran juga
mengalami selisih anggaran yang menguntungkan sebesar Rp 27.000,00atau
sekitar 0,58%. Fungsi ini menggunakan biaya dengan efisien. Biaya
sesungguhnya untuk fungsi ini sebesar Rp 4.653.945,00 dan anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 4.680.945,00.

Selisih kapasitas yang terjadi pada tahun1996 tidaklah seefisien seperti
pada selisih anggaran. Namun demikian selisih ini menguntungkan bagi
perusahaan. Ada dua fungsi yang menggunakan biaya pemasaran dengan
efisien, yakni fungsi pengepakan dan pengiriman serta fungsi administrasi
pemasaran. Untuk fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami selisih
kapasitas sebesar Rp 547.089,00 atau sekitar 4,14%. Selisih kapasitas yang

menguntungkan ini terjadi karena anggaran fleksibel pada kapasitas
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sesungguhnya jumlahnya lebih kecil dibanding dengan biaya standar yang
terjadi pada fungsi ini. Jumlah biaya standar untuk fungsi pengepakan dan
pengiriman sebesar Rp 13.761.039,5 sedangkan anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 13.213.950,00. Untuk fungsi administrasi
pemasaran mengalami selisih kapasitas sebesar Rp 125.016,00 atau sekitar
2,67%. Selisih kapasitas yang menguntungkan ini terjadi karena anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya jumlah lebih kecil dibanding biaya
standar yang terjadi pada fungsi ini. Jumlah biaya standarnya sebesar Rp
4.805.961,00 sedangkan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya
sebesar Rp 4.680.945,00. Fungsi pemasaran yang lain mengalami selisih
kapasitas yang menguntungkan namun tidak efisien. Untuk fungsi promosi
prosentase selisih kapasitasnya paling besar diantara fungsi yang lain yaitu
sebesar Rp 772.726,00 atau sekitar13,03%. Selisih kapasitas ini terjadi karena
besarnya biaya standar lebih besar dari anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya. Biaya standar mencapai Rp 6701.526,00 sedangkan anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 5.928.800,00. Fungsi
penjualan mengalami selisih kapasitas sebsar Rp 917.497,00 atau sekitar
9,77%. Yang terjadi pada fungsi ini adalah biaya standar sebesar Rp
10.310.040,00 jumlahnya lebih besar dibanding dengan anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya yang besarnya hanya Rp 9.392.543,00. Terakhir
untuk fungsi penggudangan juga mengalami selisih kapasitas yang
menguntungkan sebesar Rp 450.483,00 yang terjadi karena biaya standar

jumlahnya lebih besar daripada anggaran fleksibel pada kapasitas
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sesungguhnya. Biaya standar jumlahnya Rp 8.548.741,5 sedangkan anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 8.098.258,5.

Untuk total selisih pada tahun 1996, sifatnya masih menguntungkan hanya
saja penggunaan biaya pemasaran belum efisien, kecuali untuk fungsi
administrasi pemasaran yang telah menggunakan biaya pemasaran secara
efisien yakni sebesar Rp 152.016,00 atau sebesar 3,25%. Untuk fungsi yang
lain masih belum efisien karena besarnya selisih di atas batas toleransi 5%.
Fungsi promosi total selisish Rp 810.062,00 atau sekitar 13,66% merupakan
prosentase selisih terbesar untuk tahun ini. Fungsi penjualan prosentase selisih
sebesar 10,63% atau Rp 998.845,00. Fungsi penggudangan mengalami selisih
menguntungkan sebesar Rp 515.612,00 atau sekitar 6,73%. Terakhir untuk
fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih sebesar Rp
864.774,00 atau sekitar 6,54%.

Selisih anggaran untuk setiap fungsi pemasaran pada PT Kusumatex pada
tahun 1997 juga sudah efisien semuanya. Hal ini ditunjukan dengan adanya
selisih anggaran yang kurang dari 5% batas toleransi yang ditentukan. Fungsi
promosi terdapat selisth anggaran sebesar Rp 59.294,25 atau sekitar 0,94 %.
Selisih ini terjadi karena adanya perbedaan antara biaya promosi sesungguhnya
yang besarnya Rp 6.369.464,00 dengan anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya (AFKS) yang besarnya Rp 6.310.169,75. Sifat selisih ini tidak
menguntungkan karena biaya sesungguhnya lebih besar dari anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya. Fungsi penjualan terdapat selisih anggaran
sebesar Rp 215.730,1 atau sekitar 2,48%. Selisih ini terjadi karena ada

perbedaan antara biaya penjualan sesunggunya yang besarnya Rp 8.909.695,00
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dengan AFKS yang besarnya Rp 8.693.964,9. Sifat selisih ini juga tidak
menguntungkan karena biaya penjualan sesungguhnya lebih besar dari pada
AFKS. Selisih anggaran pada fungsi penggudangan efisien karena besar
selisihnya 1,08% atau Rp 82.410,3. Selisih ini terjadi dari biaya penggudangan
sesungguhnya sebesar Rp 7.730.630,00 dikurangi dengan anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya yang besarnya Rp 7.684.219,7. Sifat dari selisih
ini tidak menguntungkan karena anggaran fleksibel jumlahnya lebih kecil
daripada biaya penggudangan sesungguhnya. Selisih anggaran terbesar terjadi
pada fungsi pengepakan dan pengiriman yakni sebesar Rp 425.435,45 atau
sekitar 3,53%. Selisih ini bersifat tidak menguntungkan namun penggunaan
biaya efisien. Hal ini terjadi karena biaya sesungguhnya yang besarnya Rp
12.481.266,00 lebih besar daripada anggaraan fleksibel yang besarnya hanya
mencapai Rp 12.055.830,60. Fungsi administrasi pemasaran juga mengalami
selisih anggaran yang tidak menguntungkan sebesar Rp 82.676,00 atau sekitar
1,99%. Fungsi ini telah menggunakan biaya dengan efisien. RBiaya
sesungguhnya untuk fungsi ini sebesar Rp 4.241.945,00 dan anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 4.159.269,00.

Selisih kapasitas yang terjadi pada tahun1997 tidaklah seefisien seperti
pada selisih anggaran dan sifat dari selisih ini juga tidak menguntungkan bagi
perusahaan. Ada dua fungsi yang tidak menggunakan biaya pemasaran dengan
efisien, yakni fungsi promosi serta fungsi administrasi pemasaran. Untuk
fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami selisih kapasitas sebesar Rp
425. 493,70 atau sekitar 4,65 %. Selisih kapasitas yang tidak menguntungkan

ini terjadi karena anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya jumlahnya



lebih besar dibanding dengan biaya standar yang terjadi pada fungsi ini. Jumlah
biaya standar untuk fungsi pengepakan dan pengiriman sebesar
Rp11.630.336,85 sedangkan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya
sebesar Rp12.055.830,00. Untuk fungsi administrasi pemasaran mengalami
selisih kapasitas sebesar Rp 224.401,00 atau sekitar 5,4%. Selisih kapasitas
yang tidak menguntungkan ini terjadi karena anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya jumlah lebih besar dibanding biaya standar yang terjadi pada
fungsi ini. Jumlah biaya standarnya sebesar Rp 3.934.868,00 sedangkan
anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 4.159.269,00.
Untuk fungsi promosi prosentase selisih kapasitasnya yaitu sebesar Rp
399.041,00 atau sekitar 6,32%. Selisih kapasitas ini terjadi karena besarnya
biaya standar lebih kecil dari anggran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya.
Biaya standar mencapai Rp 5.911.128,30 sedangkan anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 6.310.167,75. Fungsi penjualan mengalami
selisih kapasitas sebsar Rp 249.495,90 atau sekitar 2,87%. Yang terjadi pada
fungsi ini adalah biaya standar sebesar Rp 8.444.469,00 jumlahnya lebih kecil
dibanding dengan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya yang
besarnya hanya Rp 8.693.964,90. Terakhir untuk fungsi penggudangan juga
mengalami selisih kapasitas yang tidak menguntungkan sebesar Rp 355.69,20
yang terjadi karena biaya standar jumlahnya lebih kecil daripada anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya. Biaya standar jumlahnya Rp
7.292.950,5 sedangkan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya

sebesar Rp 7.648.219,7.
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Untuk total selisih pada tahun 1997, sifatnya tidak menguntungkan dan
penggunaan biaya pemasaran belum efisien. Fungsi administrasi pemasaran
belum menggunakan biaya pemasaran secara efisien yakni total selisih sebesar
Rp 307.077,00 atau sebesar 7,38% merupakan prosentase total selisih terbesar
untuk tahun ini. Fungsi promosi total selisish Rp 458.336,00 atau sekitar
7,26%. Fungsi penjualan prosentase total selisih sebesar 5,35% atau Rp
465.266,00. Fungsi penggudangan mengalami selisih tidak menguntungkan
sebesar Rp 437.680,00 atau sekitar 5,72%. Terakhir untuk fungsi pengepakan
dan pengiriman mengalami total selisih sebesar Rp 850.929,00 atau sekitar
7,06%.

Selisih anggaran untuk setiap fungsi pemasaran pada PT Kusumatex pada
tahun 1998 juga sudah efisien semuanya. Hal ini ditunjukan dengan adanya
selisih anggaran yang kurang dari 5% batas toleransi yang ditentukan. Fungsi
promosi terdapat selisih anggaran sebesar Rp 21.061,02 atau sekitar 0,36 %.
Selisih ini terjadi karena adanya perbedaan antara biaya promosi sesungguhnya
yang besarnya Rp 5.898.964,00 dengan anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya (AFKS) yang besarnya Rp 5.877.903,00. Sifat selisih ini tidak
menguntungkan karena biaya sesungguhnya lebih besar dari anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya. Fungsi penjualan terdapat selisih anggaran
sebesar Rp 45.039,84 atau sekitar 0,6%. Selisih ini terjadi karena ada
perbedaan antara biaya penjualan sesungguhnya yang besarnya Rp
7.593.445,00 dengan AFKS yang besarnya Rp 7.548.405,2. Sifat selisih ini
juga tidak menguntungkan karena biaya penjualan sesungguhnya lebih besar

dari pada AFKS. Selisih anggaran pada fungsi penggudangan juga efisien
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karena besar selisihnya 0,61% atau Rp 45.204,72. Selisih ini terjadi dari biaya
penggudangan sesungguhnya sebesar Rp 7.408.330,00 dikurangi dengan
anggaran fleksibel  pada kapasitas sesungguhnya yang besarnya Rp
7.363.1253. Karena anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya
jumlahnya lebih kecil daripada biaya penggudangan sesungguhnya maka sifat
dari selisih ini tidak menguntungkan. Selisih anggaran terbesar terjadi pada
fungsi pengepakan dan pengiriman yakni sebesar Rp 367.736,2 atau sekitar
3,24 %. Selisih ini bersifat tidak menguntungkan namun penggunaan biaya
efisien. Hal ini terjadi karena biaya sesungguhnya yang besarnya Rp
11.714.016,00 lebih besar daripada anggaraan fleksibel yang besarnya hanya
mencapai Rp 11.346.280,00. Fungsi administrasi pemasaran juga mengalami
selisih anggaran yang tidak menguntungkan sebesar Rp 75.857,40 atau sekitar
1,91%. Fungsi ini telah menggunakan biaya dengan efisien. Biaya
sesungguhnya untuk fungsi ini sebesar Rp 4.053.445,00 dan anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 3.997.587,60.

Selisih kapasitas yang terjadi pada tahun1998 tidaklah seefisien seperti
pada selisih anggaran dan sifat dari selisih ini juga tidak menguntungkan bagi
perusahaan. Untuk fungsi promosi prosentase selisih kapasitasnya yaitu sebesar
Rp 233.247,98 atau sekitar 3,97%. Selisih kapasitas ini terjadi karena besarnya
biaya standar lebih kecil dart anggran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya.
Biaya standar mencapai Rp 5.644.655,00 sedangkan anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 5.877.903,00. Fungsi penjualan mengalami
selisih kapasitas sebsar Rp 166.933,16 atau sekitar 2,21 %. Yang terjadi pada

fungsi ini adalah biaya standar sebesar Rp 7.381.471,99 jumlahnya lebih kecil
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dibanding dengan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya yang |
besarnya hanya Rp 7.548.405,20. Fungsi penggudangan juga mengalami selisih
kapasitas yang tidak menguntungkan sebesar Rp 441.028,78 yang terjadi
karena biaya standar jumlahnya lebih kecil daripada anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya. Biaya standar jumlahnya Rp 6.922.096,5 sedangkan
anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp 7.363.125,3.Untuk
fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami selisih kapasitas sebesar Rp
535.223,63 atau sekitar 4,72 %. Selisih kapasitas yang tidak menguntungkan
ini terjadi karena anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya jumlahnya
lebih besar dibanding dengan biaya standar yang terjadi pada fungsi ini. Jumlah
biaya standar untuk fungsi pengepakan dan pengiriman sebesar
Rp10.811.056,17 sedangkan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya
sebesar Rp11.346.280,00. Terakhir untuk fungsi administrasi pemasaran
mengalami selisih kapasitas sebesar Rp 235.290,60 atau sekitar 5,92%. Selisih
kapasitas yang tidak menguntungkan ini terjadi karena anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya jumlah lebih besar dibanding biaya standar yang
terjadi pada fungsi ini. Jumlah biaya standarnya sebesar Rp3.742.297,00
sedangkan anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp
3.997.587,60.

Untuk total selisih pada tahun 1998, sifatnya tidak menguntungkan dan
penggunaan biaya pemasaran belum semua fungsi efisien. Hanya ada dua
fungsi yang telah menggunakan biaya pemasaran secara efisien, yakni fungsi
promosi dan fungsi penjualan. Fungsi promosi total selisish Rp 254.308,00 atau

sekitar 4,3%. Fungsi penjualan prosentase total selisih sebesar 2,8% atau Rp
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211.973,96. Fungsi penggudangan belum menggunakan biaya pemasaran
secara efisien dan mengalami selisih tidak menguntungkan sebesar Rp
486.233,51 atau sekitar 6,6%. Fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami
total selisih sebesar Rp 902.959,86 atau sekitar 7,96 % merupakan prosentase
total selisih terbesar untuk tahun ini. Terakhir untuk fungsi administrasi
pemasaran belum menggunakan biaya pemasaran secara efisien yakni total

selisih sebesar Rp 311.148,02 atau sebesar 7,8%.



BAB VI

KESIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian dan analisis tentang efisiensi pengendalian biaya

pemasaran PT Kusumatex Yogyakarta, maka penulis dapat menarik kesimpulan

sebagai berikut :

1.

Pada tahun 1996 terdapat total selisih menguntungkan sebesar Rp
3.341.308,00 atau sekitar 40,46%. Selisih ini terdiri atas selisih anggaran
sebesar Rp 528.496,5 atau sekitar 5,28% dan selisih kapasitas sebesar Rp
2.812.811,5 atau sekitar 35,18%. Fungsi yang telah  menggunakan biaya
pemasaran dengan efisien hanya fungsi administrasi pemasaran yakni dengan
total selisih sebesar Rp 152.016,00 atau sekitar 3,2%. Untuk fungsi promosi
terdapat total selisih sebesar Rp 810.162,00 atau sekitar 13,66%, merupakan
selisih terbesar diantara fungsi yang lain. Fungsi penjualan mengalami selisih
sebesar Rp 998.845,00 atau sekitar 10,63%. Fungsi penggudangan mengalai
total selisih sebesar Rp 515.612,00 atau sekitar 6,37% dan terakhir untuk
fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih sebesar Rp
864.774,00 atau sekitar 6,54%. Pada tahun ini perusahaan mengalami selisih
yang menguntungkan karena berhasil memproduksi dan menjual produk
melebihi kapasitas yang telah ditentukan dengan menekan biaya pemasaran
seminimal mungkin.

Pada tahun 1997, keadaan berubah selisih yang terjadi tidak menguntungkan

yakni sebesar Rp 2.519.247 40 atau sekitar 32,78%.
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Selisih ini terdiri atas selisih anggaran sebesar Rp 865.546,1 atau sekitar
5,28% dan selisih kapasitas sebesar Rp 1.653.701,3 atau sekitar 22,76%.
Untuk fungsi promosi terdapat total selisih sebesar Rp 458.336,00 atau
sekitar 7,26%. Fungsi penjualan mengalami selisih sebesar Rp 465.266,00
atau sekitar 5,35%. Fungsi penggudangan mengalami total selisih sebesar
Rp 437.680,00 atau sekitar 5,72%. Fungsi pengepakan dan pengiriman
mengalami total selisih sebesar Rp 864.774,00 atau sekitar 7,06%.
Terakhir untuk fungsi administrasi pemasaran yakni dengan total selisih
sebesar Rp 307.077,00 atau sekitar 7,38%. Pada tahun ini perusahaan
mengalami selisih yang tidak menguntungkan karena perusahaan juga
terpengaruh oleh keadaan ekonomi yakni terjadinya krisis ekonomi
nasional pada saat itu, sehingga perusahaan tidak mampu memproduksi
sesual dengan anggaran yang telah ditentukan. Dengan demikian biaya
pemasaran juga mengalami kenaikan.

. Pada tahun 1998, keadaan belum bisa teratasi sehingga terdapat total
selisth tidak menguntungkan yakni sebesar Rp 2.166.623,40 atau
sekitar 29,52%. Selisih ini terdiri atas selisih anggaran sebesar Rp
554.899,19 atau sekitar 6,72% dan selisih kapasitas sebesar Rp
1.611.724,3 atau sekitar 22,8 %. Untuk fungsi promosi telah menggunakan
biaya pemasaran secara efisien, dengan total selisih sebesar Rp 254.309,00
atau sekitar 4,33%. Demikian juga dengan fungsi penjualan telah
menggunakan biaya pemasaran secara efisien, dengan total selisih sebesar
Rp 211.973,00 atau sekitar 2,81%. Fungsi penggudangan tidak

menggunakan biaya pemasaran secara efisien, mengalami total selisih
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sebesar Rp 486.234,00 atau sekitar 6,6%. Fungsi pengepakan dan

pengiriman mengalami total selisih sebesar Rp 902.960,00 atau sekitar

7.96%. Terakhir untuk fungsi administrasi pemasaran yakni dengan total

selisih sebesar Rp 311.148,00 atau sekitar 7,82%. Pada tahun ini

perusahaan mengalami selisih yang  tidak menguntungkan karena
perusahaan belum berhasil mengatasi keadaan ekonomi yang belum pasti
keadaannya. Perubahan harga —harga pasar terjadi setiap saat, sehingga
perusahaan kesulitan dalam menyusun anggaran biaya pemasaran. Pada
kenyataannya biaya pemasaran pemasaran sesungguhnya lebih besar
daripada anggaran biaya pemasaran. Yang juga menjadi penyebabnya
adalah perusahaan tidak membuat anggaran produksi yang sesuai dengan
keadaan pasar. Namun demikian perusahaan telah sedikit berhasil dalam
mengendalikan biaya pemasaran dibandingkaﬁ tahun 1997, hal ini dapat
dilihat dart besarnya prosentase selisih total yang besarnya lebih kecil
dibanding tahun 1997,
B. Keterbatasan
Penelitian im tidak terlepas dari berbagai kelemahan, kekurangan dan
keterbatasan, sehingga tidak bisa diperoleh hasil penelitian yang lengkap,
terperinci dan memadai. Keterbatasan yang terdapat dalam penelitian ini :

1. Keterbatasan waktu dan kesempatan yang disediakan oleh perusahaan
dalam melaksanakan penelitian ini, sehingga berpengaruh juga
terhadap hasil penelitian, data dan informasi yang diperoleh, serta
sumber data ataupun subjek penelitian yang tidak dapat dimintai

keterangan.
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2. Dalam memperoleh data dokumentasi perusahaan, penulis mendapat data
yang sudah jadi, sehingga mengenai asal-usul dan juga hal — hal yang
lebih rinci tidak dapat ditelusuri.

3. Keterbatasan — keterbatasan dari penulis sendiri yang tidak mampu
berbuat maksimal dalam melaksanakan kegiatan penelitian ini.
Terbatasnya waktu dan kesempatan merupakan faktor yang menyebabkan
tidak dapat dilaksanakannya penelitian ini sesuai dengan langkah-langkah
yang telah dirancang sebelumnya. Penulis juga menyadari terbatasnya
kemampuan dan pengetahuan juga menjadi faktor penyebab makin

jauhnya penelitian ini dari yang diharapkan.

C. Saran

Berdasarkan data yang diperoleh dari perusahaan dan hasil penelitian yang

dapat dicapai maka penulis mencoba memberikan saran sebagai berikut :

L.

Sebaiknya departemen pemasaran menambah satu fungsi lagi yakni fungsi
kredit dan penagihan. Tujuannya untuk mengetahui berapa jumlah penjualan
kredit yang dilakukan oleh perusahaan dan dapat dipakai sebagai
pertanggungjawaban khususnya bila terjadi kerugian, serta dapat untuk
menghindan terjadinya kecurangan.

Dalam menyusun anggaran, perusahaan hendaknya juga memperhatikan
keadaan pasar pada saat itu, sehingga tidak terjadi pebengkakan yang besar

terhadap anggaran yang telah dibuat.
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DAFTAR PERTANYAAN

A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

1. Sejérah Dan Perkembangan Perusahaan.
a. Kapan perusahaan didirikan dan oleh siapa ?
b. Apa yang menjadi dasar alasan pemilihan nama perusahaan?
¢. Apa tujuan mendirikan perusahaan?

2. Lokasi Perusahaan.
a. Apa yang mendasari pemilihan lokasi (letak) perusahaan?
b. Berapa luas tanah yang dipakai oleh perusahaan ?

3. Bentuk Perusahaan.

a. Apa bentuk perusahaan ?

b. Kalau perusahaan berbentuk PT siapa yang menjadi perseroanya?

c. Siapa yang bertanggungjawab terhadap perusahaan?
d. Bergerak dalam bidang apa perusahaan ini ? .

4. Struktur Organisasi.
a. Bagaimana bentuk struktur organisasi perusahaan ?
b. Ada berapa departemen di dalam perusahaan ?
c.Bagairﬁana wewenang dan tanggungjawab masing

masing bagian dalam perusahaan ?

B. PERSONALIA.
1.Siapa yang memimpin bagian personalia ?

2 Berapa jumiah karyawan pria dan wanita ?



3.Berapa jumlah karyawan tetap dan tidak tetap ?

4 Bagaimana cara memperoleh karyawan ?

5.Apa syrat menjadi karyawan tetap dan karyawan tidak tetap ?

6.Bagaimana peraturan jam kerja sehari ?

7.Bagaiman sistem penggajian dan pengupahan ?

3.Apakah ada jaminan sosial perusahaan ?

9. Usaha - usaha apa yang dilakukan oleh perusahaan untuk memajukan

karyawan?

C. PRODUKSI
1. Bahan Baku
a. Darimana bahan baku diperoleh ?
b. Apa saja bahan baku yang digunakan ?
2. Pengolahan
a) Bagaiaman tahap - tahap pengolahan dari bahan baku menjadi barang
jadi ?
b) Apa saja peralatan dan mesin yang digunakan ?

c) Apa saja produk yang dihasilkan ?

D. PEMASARAN
1. Produk.
a) Apakah perusahaan mengadakan perencanaan mengenai produk yang
dihasilkan ?

b) Bagaimana proses penyusunan rencana tersebut ?



¢) Di daerah mana pemasaran produk dilakukan ?

d) Dalam pemasaran prosduk , siapa konsumen vang dituju ?

e) Bagaimana model saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan
untuk memasarkan produk ?

2. Fungsi Penjualan.

a) Apakah perusahaan melakukan fungsi penjualan ?

b) Bagaimana perincian biaya penjualan pada tahun 1996 — 1998 ?

c) Dasar alokasi apakah yang dipakai oleh fungsi penjualan untuk
mengalokasikan biaya tidak langsung ?

d) Berapa volume penjualan untuk tahun 1996 - 1998 ?

e) Berapajumlah karyawan pada fungsi penjualan ?

f) Berapa kapasitas normal untuk hasil penjualan produk perusahaan pada
tahun 1996 - 1998 ?
g) Berapa kapasitas sesungguhnya untuk hasil penjualan produk perusahaan

tahun 1996 - 1998 ?

3. Fungsi Promosi
a. Apakah perusahaan melakukan fungsi promosi ?
b. Bagaimana perincian biaya untuk fungsi promosi tahun 1996 - 1998 2
¢. Media apa yang digunakan untuk melakukan promosi ?
d. Berapa jumlah karyawan pada bagian promosi ?
4. Fungsi Penggudangan

a. Apakah perusahaan melakukan fungsi penggudangan ?

b. Bagaimana perincian biaya fungsi penggudangan pada tahun 1996 - 1998 9



¢. Berapa luas lantai yang digunakan untuk gudang produk selasai ?
d. Berapa jumlah karyawan pada fungsi penggudangan ?
¢. Berapa kapasitas gudang untuk menyimpan produk selesai ?
5. Fungsi Pengepakan Dan Pengiriman
a. Apakah perusahaan melakukan fungsi pengepakan dan pengiriman?
b. Bagaimana perincian biaya untuk fungsi pengepakan dan pengiriman pada
tahun 1996 — 1998 ?
¢. Berapa jumlah produk yang terjual pada tahun 1996 - 1998 7

d. Berapa jumlah karyawan pada fungsi pengepakan dan pengiriman ?

6. Fungsi Kredit Dan Penagihan
a. Apakah perusahaan melaksanakan fungsi kredit dan penagihan ?
b. Bagaimana perincian biaya untuk fungsi kredit dan penagihan pada tahun
1996 - 1998 ?
¢. Berapa kali terjadi penagihan rata - rata setiap tahun ?

d. Berapa jumlah karyawan pada fungsi kredit dan penagihan ?

7. Fungsi Administrasi Pemasaran
a. Apakahperusahaan melaksanakan fungsi administrasi pemasaran ?
b. Bagaimana perincian biaya untuk fungsi administrasi pemasaran ?
¢. Berapa jumlah karyawan pada fungsi administrasi pemasaran ?
d. Berapa kali terjadi retur penjualan pada tahun 1996 - 1998 ?
e. Apakah perusahan membuat anggaran biaya pemasaran ?

t. Berapa besarmya anggaran pemasaran untuk tahun 1996 - 1998 7
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Menerangkan dengan sesungguhnya bahwa :

Pendidikan :

1. TK KARTINI SENDANG MULYO, MINGGIR TAHUN 1981 - 1982

2. SD KANISIUS NGAPAK II , MOYUDAN TAHUN 1982 -1988

3. SMP PANGUDI LUHUR MOYUDAN TAHUN 1988 - 1991

4. SMA PANGUDI LUHUR VAN LITH , MUNTILAN TAHUN 1991 - 1994
5. UNIVERSITAS SANATA DHARAM YOGYAKARTA TAHUN 1994 - 2003

Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenarnya.

Yogyakarta, Septembk ;’;2)03



