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ABSTRAK
ANALISIS EFISENSI BIAYA PEMASARAN DAN HUBUNGANNNY A
DENGAN VOLUME PENJUALAN

Studi Kasus pada CV. Sahabat
Klaten

Leman Anri
Universitas Sanata Dharma
Yogyakarta
2004
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat efisiensi biaya pemasaran dan
hubungannya dengan volume penjualan. Tingkat efisensi biaya pemasaran akan
diketahui melalui prosentase analisis selisth. Tingkat hubungan antara efisiensi biaya
pemasaran dengan volume penjualan diketahui dengan menggunakan hasil analisis
selisth.
Penclitian ini merupakan studi kasus yang dilakukan pada CV. Sahabat. Data
yang digunakan adalah data biaya pemasaran dari tahun 1998 sampai dengan 2002.
Data tersebut diperoleh dengan cara wawancara, dokumentasi dan observasi.
Pada hasil analisis selisish biaya pemasaran hanya pada tahun 1998 yang
menunjukkan bahwa biaya pemasaran tidak effisien. Pada analisis hubungan efisiensi

biaya pemasaran dengan volume penjualan menunjukkan tidak ada hubungan.
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ABSTRACT
THE ANALY SIS OF MARKETING EXSPENSE EFFICIENCY
AND ITS RELATION WITH SALES UNIT
A Case Study at CV. Sahabat

LEMAN ANRI
SANATA DHARMA UNIVERSITY
YOGYAKARTA
2004

The aim of this research was to know the efficiency level of marketing
expense and its relation to sales unit. The efficiency level of marketing expense would
be appeared as the precentage of the difference analysis, while the resuit of the
correlation analysis was used to determine the relation ship between the level of
efficiency of marketing expense and sales unit.

This research was a case study at CV. Sahabat. The data used were are
marketing expense and sales unit data, from 1998 up to 2002. Interview,
dokumentation, and observation were the techniques to get the data.

The result of the analysis showed that only in 1998 the marketing expense was
not cfficient, and there was no correlation between the efficiency of marketing

expense and sales unit.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam dunia bisnis persaingan menjadi semakin ketat, sebuah perusahaan
dituntut untuk bisa bertahan dan melakukan ckspansi secara terus menerus.
Selain itu perusahaan juga harus bisa meningkatkan kemampuannya dalam
mencapai laba secara optimal. Pencapaian laba yang optimal bisa dicapai dengan
cara melakukan efektifitas dan efisiensi usaha.

Selama melakukan akt/iﬁtas perusahaan aspek pemasaran menjadi utama
disamping aspck-aspek yang lain. Kegagalan pemasaran suatu produk akan
berakibat buruk pada kelangsungan hidup perusahaan. Hal tersebut bisa
mempengaruhi volume penjualan yang semakin menurun. Schingga akan
berdampak pula pada penurunan laba perusahaan.

Pada saat melakukan kegiatan pemasaran, perusahaan perlu melakukan
efisiensi biaya pemasaran. Efisiensi ini dilakukan dengan maksud untuk menekan
sedapat mungkin biaya pemasaran yang terjadi pada perusahaan tersebut.
Sehingga diharapkan dani efisiensi vang sudah dilakukan perusahaan dapat
meningkatkan laba yang dihasilkan. Dengan asumsi bahwa semakin kecil biaya
pemasaran maka pengendalian biaya pemasaran pada perusahaan tersebut

menjadi lebih efisien dan menambah laba perusahaan.



Fungsi-fungsi biaya pemasaran yang bisa dikontrol dalam penggunaannya
adalah fungsi promosi, penjualan, penggudangan, pengepakan dan pengiriman,
pemberian kredit dan penagihan, juga administrasi dan pemasaran. Fungsi-fungsi
tersebut memperlihatkan bahwa aktifitas pemasaran dengan masing-masing
fungsinya dapat mengontrol pengeluaran biaya yang terjadi

Untuk membuat analisa kegiatan fungsi pemasaran dapat membuat alat
bantu yaitu dengan menggunakan perbandingan. Alat bantu yang digunakan
dalam melakukan analisa efisiensi terhadap biaya pemasaran ini adalah anggaran
biaya pemasaran. Anggaran dapat digunakan sebagai alat pengendali karena
anggaran yang sudah disepakati mérupakan sebuah komitmen bersama dari para
pelaksana dalam meningkatkan kinerja perusahaan.

Pengendalian pada  dasarnya adalah membandingkan antara rencana
dengan pelaksanaan, schingga bisa ditentukan penyimpangan yang terjadi.
Dengan demikian pihak manajemen dapat mengetahui apakah selama ini Kinerja
yang dilakukan sudah baik atau malah semakin buruk. Maka evaluasi dapat
djiakukan untuk memperbaiki dan meningkatkan kinerja perusahaan.

Pengendalian biaya pemasaran bermanfaat antara lain untuk : (Supriyono,
1982:193)

1. Penentuan besarnya biaya, karena adanya pengawasan dan analisis biaya
pemasaran akan dapat menentukan besarnya biaya untuk setiap cara
penggolongan biaya pemasaran dengan relatif teliti dan adil, misalnya untuk

setiap jenis biaya, setiap fungsi pemasaran atau setiap pusat laba.



2. Pengawasan dan analisis biaya pemasaran, karena adanya pengawasan dan
analisis dapat diterapkan pertanggungjawaban terjadinya biaya pemasaran.
Dan biaya akan dikumpulkan dan dikelompokan kedalam setiap fungsi di
dalam kegiatan pemasaran, schingga dapat ditetapkan siapa yang
bertanggungjawab atas biaya yang dapat dikendalikan oleh fungsi yang
bersangkutan.

3. Perencanaan dan pengarahan, usaha bisnis, pengawasan dan analisis biaya
pemasaran bermanfaat dalam menyediakan data kepada eksekutif pemasaran
vang memerlukan informasi untuk perencanaan dan pengarahan usaha
pemasaran. Dalam hal i1 usaha pemasaran akan diarahkan, sehingca
perusahaan dapat mencapai laba yang optimal dan mengeliminasi adanya
ketidak efisienan.

Faktor lain yang menjadi penentu kegiatan pemasaran adalah volume
penjualan. Hal ini menjadi penting karena volume penjualan ikut andil dalam
menentukan besar kecilnya laba yang dihasilkan. Bisa dibayangkan jika sebuah
perusahaan tidak dapat memasarkan produknva, maka cepat atau lambat
perusahaan tersebut akan mati karena mendapat laba dan hasil penjualan
produknya. Sebab dari laba vang dihasilkan diharapkan perusahaan bisa
membiayai semua biaya operasional yang terjadi.

Hubungan antara biaya pemasaran dengan volume penjualan tetjadi jika
perusahaan bermaksud meningkatkan volume penjualan dengan jalan melakukan

efisiensi biava pemasaran sebaik mungkin. Diharapkan dengan adanya hubungan



positif antara kedua faktor tersebut dapat meningkatkan laba perusahaan.
Hubungan positif disini adalah jika efisiensi yang dilakukan perusahaan terhadap
biaya pemasaran akan meningkatkan Qolume penjualan. Hal ini disebabkan
karena hasil dari efisiensi biaya pemasaran digunakan untuk meningkatkan
volume penjualan. Peningkatan volume penjualan akan memberikan kontribusi
yang positif terhadap peningkatan laba perusahaan. Maka makin rendah biaya
pemasaran vang mengakibatkan peningkatan volume penjualan akan
menunjukkan adanya efisiensi biaya pemasaran.
Berdasarkan uraian diatas penulis memilih judul “Analisis Efisiensi Biaya
Pemasaran dan Hubungannya dengan Volume Penjualan”. Studi kasus pada
perusahaan CV. Sahabat periode 1998 sampai dengan 2002.
B. Batasan Masalah
Permasalahan yang diteliti hanya dibatasi pada pengukuran efisiensi biaya
- pemasaran dan hubungannya pada volume penjualan dari periode 1998 sampai
dengan 2002.
C. Perumusan Masalah
1. Apakah biaya pemasaran pada CV. Sahabat tahun 1998 sampai dengan 2002
sudah efisien ?
2. Apakah ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaranan dengan volume penjualan

perusahaan pada CV. Sahabat ?



E.

Lh

Tujuan Penelitian

1. Mengetahut apakah efisiensi biaya pemasaran vang sudah dilakukan
perusahaan sudah baik.

2. Mengetahui hubungan antara cfisiensi biaya pemasaran dengan volume
penjualan pada perusahaan tersebut. |

Manfaat Penelitian

1. Bagi Perusahaan
Membantu perusahaan dalam usahanya untuk mengefisienkan biaya
pemasaran. Schingga diharapkan kinerja perusahaan makin meningkat
dengan adanyva efisiensi biaya pemasaran tersebut.

2. Bagi Universitas
Menambah wawasan dalam perpuétakaan, dan diharapkan pula bisa menjadi
kajian menarik dalam peningkatan kinerja industri nasional di Indonesia.

3. Bagi Peneliti

Menerapkan teort yang didapat dibangku kuliah dan mengaplikasikannya
pada kasus vang riil terjadi pada perusahaan tertentu. Schingga memberikan
kontribusi vang positif bagi pengembangan keahlian bidang ilmu yang

digeluti.

Sistematika Penulisan

Bab

I Pendahuluan

Dalam bab ini akan diuraikan tentang latar belakang masalah, perumusan

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan.



Bab

Bab

Bab

Bab

Bab

II

111

Landasan Teori

Dalam bab ini akan diuraikan mengenai tinjauan teori-teori yang
digunakan sebagai landasan peneclitian, pembahasan, dan
pengolahan data untuk dapat memecahkan permasalahan yang
diajukan.

Metodologi Penelitian

Dalam bab ini akan diuraikan mengenai jenis penelitian, subyek
penelitian, obyek penelitian, waktu, data yang dicari, dan tchnik

analisa data.

IV  Gambaran Umum Perusahaan

Dalam bab ini diuraikan mengenai gambaran umum peusahaan
vang menyangkut scjarah, lokasi, struktur organisasi dan jenis

usaha yang dijalankan.

V  Analisis dan Pembahasan

VI

Disini diuraikan hasil penelitian lapangan kemudian dianalisis
baagaimana eﬁsiensi biaya yang sudah dilakukan perusahaan dan
hubungannya dengan volume penjualan.

Penutup

Bab ini menguraikan kesimpulan yang dihasilkan dari penelitian

dan memberikan saran yang bermanfaat bagi perusahaan.
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LANDASAN TEORI

A. Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran Dalam Lingkungan Bisnis

Pemasaran merupakan kegiatan pokok perusahaan untuk mendapatkan
laba. Hal ini menyebabkan pemasaran menjadi salah satu tujuan penting
perusahaan. Keberhasilan dan kegagalan perusahaan dalam mencapai laba
optimal tergantung dari keahlian perusahaan di bidang pemasaran, produksi,
keuangan, administrasi, maupun bidang lainnya.

Pemasaran mempunyai pengertian yang luas, maka untuk memahami
pemasaran kita bisa melihat definisi dari beberapa ahli, yaitu:

a. Pemasaran adalah suatu proses sosial dan managerial yang di dalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mercka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan
produk yang bernilai dengan pihak lain. ( Kotler ,2001 7)

b. Pemasaran adalah semua aktifitas untuk memperlancar arus barang atau
jasa dari produsen ke konsumen dengan cara yang paling efisien dan

maksimal untuk menciptakan permintaan yang efektif. (Alex ,1981:5)



Pengertian pemasaran sering dikacaukan dengan istilah penjualan,
perdagangan dan distribusi. Pemasaran merupakan konsep yang menyeluruh
dari istilah-~istilah tersebut.

Dari beberapa kutipan mengenai pemasaran di atas dapat disimpulkan
bahwa pemasaran merupakan suatu proses sosial dan melaluinya suatu
individu memperoleh apa yang mereka butuhkan. Dan dilakukan dengan
cara melakukan kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan,
menciptakan  produk, menentukan harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan barang-barang kepada konsumen.

Drs. Basu Swasta dan Drs. Irawan, MBA mengemukakan - bahwa
konsep pemasaran adalah scbuah falsafah bisnis yang menyatakan
pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi
kelangsungan hidup perusahaan.{ Basu, 1985:5)

Dengan menggunakan konsep pemasaran, maka perusahaan akan
selalu berusaha untuk merencanakan produk dan mengembangkan produk
yang diinginkan konsumen.Perusahaan harus merumuskan produk yang
dirumuskan oleh konsumen.Perusahaan juga merumuskan pola kebijakan

harga dan industri yang diarahkan untuk memuaskan konsumen.



2.

Fungsi-fungsi pemasaran
Fungsi pemasaran merupakan fungsi yang berhubungan dengan

kegiatan penjualan dengan cara memuaskan pembeli juga dapat memperoleh
laba yang ingin dicapai perusahaan, sampai dengan pengumpulan kas dan
hasil penjualan. Dari pengertian fungsi pemasaran tersebut kegiatan
pemasaran dapat digolongkan menurut fungsinya, yaitu : ( Supriyono,
1982:199)

a. Funggsi promosi dan advertensi

b. Fungsi penjualan

c. Fungsi penggudangan dan penyimpanan

d. Fungsi pengepakan dan pengiriman

e. Fungsi pemberian kredit dan penagihan

f. Fungsi administrasi pemasaran

B Pengendalian Biaya Pemasaran

1.

Pengertian Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran merupakan hal yang pasti terjadi jika sebuah
perusahaan hendak mencapai suatu tujuan.Biaya merupakan pengorbanan
sumber ckonomis yang dinyatakan dalam satuan uang untuk mencapai
tujuan tertentu.

Biaya pemasaran adalah semua biaya yang terjadi dalam rangka

memasarkan produk atau barang dagangan, dimana biaya tersebut timbul
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saat produk atau barang siap dijual sampai diterimanya hasil penjualan
menjadi kas. ( Supriyono, 1982 : 193 )

Penggolongan biaya pemasaran pada dasarnya dapat dikelompokkan
menjadi dua golongan, yaitu ( Mulyadi, 1993 : 530 )

a. Biaya mendapatkan pesanan (Getting Order Cost)

Yaitu semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk
memperoleh pesanan.
Contoh : Biaya salesman, biaya komisi, dan biaya p1:omosi

b. Biaya memenuhi pesanan (Order Filling Cost)

Yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan agar
supaya produk sampai ke tangan pembeli dan biaya-biaya untuk
mengumpulkan vang dari pembeli.

Contoh: - Biaya pembungkusan, biaya faktur, dan = biaya
penagihan dan administrasi pemasaran.

Biaya peinasaran dapat‘ juga digolongkan menurut fungsi atau
kegiatan pemasaran. Untuk mendapétkan pesanan perusahaan melakukan
kegiatan penjualan dan advertensi, sedangkan untuk memenuhi pesanan
perusahaan melakukén kegiatan penggudangan, pembungkusan dan
pengepakan, pemberian kredit dan penagihan serta kegiatan administrasi
pemasaran.

Menurut fungsi pemasaran, biaya pemasaran bisa digolongkan sebagai

berikut ( Mulyadi, 1993 : 530-531 )
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a. Biaya penjualan
Contoh : gaji salesman, bonus dan komisi serta biaya perjalanan
dinas salesman, dan biaya telepon.
b. Biaya advertensi
Contoh : gaji karyawan bagian advertensi, biaya iklan, biaya
pameran, biaya promosi, dan biaya contoh ( cost of sample)
c. Biaya penggudangan
Contoh : Gaji karyawan bagian gudang, sewa gudang, atau biaya
penyusutan gudang,
d. Biaya pembungkusan dan pengiriman
Contoh : gaji karyawan bagian pembungkusan dan pengiriman,
biaya bahan untuk membungkus, biaya cksploitasi truk, biaya
pengiriman, dan biaya angkut untuk produk yang dikembalikan (
retur penjualan).
e. Biaya kredit dan penagihan
Contoh : gaji karyawan bagian penagihan, kerugian penghapusan
piutang, dan potongan tunai
f. Biaya administrasi pemasaran
Contoh : gaji karyawan bagian administrasi pemasaran.
Biaya pemasaran biala dihubungkan dengan kegiatan pemasaran dapat

digolongkan menjadi : {( Supriyono, 1982:197 )
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Biaya Pemasaran Langsung

Biaya pemasaran langsung adalah biaya pemasaran yang terjadi atau
manfaatnya dapat diidentifikasikan obyek tertentu, misalnya kepada
fungsi pemasaran atau pusat-pusat laba tertentu di dalam wusaha
pemasaran.

Biaya Pemasaran Tidak Langsung

Biaya Pemasaran Tidak Langsung adalah biaya pemasaran yang terjadi
atau pemanfaatannya tidak dapat diidentifikasi kepada obyek atau pusat-
pusat biaya tertentu, misalnya kepada fungsi pemasaran atau pusat-pusat
laba tertentu di dalam usaha pemasaran.

Manfaat penggolongan biaya pemasaran langsung dan tidak langsung

adalah untuk mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran. Biaya

pemasaran langsung dapat didistribusikan secara langsung kepada obyek

atau pusat biaya tertentu. Sedangkan biaya tidak langsung harus

didistribusikan dengan dasar tertentu yang relatif adil, tepat dan praktis.

Penggolongan biaya pemasaran atas dasar hubungannya dengan

variabilitas biaya terhadap volume pemasaran dapat dikelompokkan menjadi

: ( Supriyono, 1982 : 198 )

1.

Biaya Pemasaran Tetap
Biaya Pemasaran Tetap adalah biaya pemasaran yang jumlah totalnya
tidak berubah (konstan) dengan adanya perubahan kegiatan atau volume

pasar sampai pada tingkat kapasitas tertentu. Elemen biaya pemasaran
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tetap, misalnya : gaji manajer dan staf, biaya penyusutan dan
sebagainya.

Biaya Pemasaran Variabel

Biaya pemasaran variable adalah biaya pemasaran yang jumlah totalnya
berubah secara proporsional dengan perubahan kegiatan atau volume
pemasaran, semakin besar volume atau kegiatan pemasaran semakin
besar jumlah biaya pemasaran variabel, demikian pula sebaliknya jika
volumenya rendah.

Penggolongan biaya pemasaran jika dihubungkan terkendali atau

tidaknya suatu biaya : ( Supriyono, 1982 : 198)

1.

Biaya pemasaran terkendalikan

Biaya pemasaran terkendalikan adalah biaya pemasaran yang sccara
langsung dapat dikendalikan atau dapat dipengaruhi oleh seorang
pemimpin dalam jangka waktu tertentu, berdasarkan kewenangan yang
dimiliki.

Biaya pemasaran tidak terkendalikan

Biaya pemasaran tidak terkendalikan adalah biaya pemasaran yang tidak
dapat dipengaruhi oleh seorang pemimpin tertentu  berdasarkan
wewenang yang ia miliki, atau tidak dapat dipengaruhi oleh seorang

pemimpin dalam jangka waktu tertentu.
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2. Kesulitan dalam Pengawasan Biaya Pemasaran
Umumnya pengawasan biaya pemasaran [ebih sulit dan komplek
dibanding pengawasan dibidang produksi, hal ini disebabkan oleh faktor-faktor
sebagai berikut : ( Supriyono,1982 : 194 )
a. Kegiatan yang Dilaksanakan.
Kegiatan pemasaran lebih bervariatif dibanding dengan kegiatan produksi.
Dalam kegiatan produksi menggunakan faktor-faktor produksi yang relatif
sama dari waktu ke waktu maupun dibanding dengan perusahaan sejenis.
Sedang kegiatan pemasaran dapat bervariasi dari waktu ke waktu atau
dibanding dengan perusahaan sejenis.
b. Fleksibilitas Biaya
Fleksiblitas biaya pemasaran lebih mudah terpengaruh dibanding dengan
fleksibilitas biaya produksi. Perubahan kondisi pasar lebih sering terjadi
akan berakibat mempengaruhi kebijakan pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan .Sedang kegiatan produksi sangat jarang mengalami perubahan
kondisi dan bila terjadi perubahan umumnya tidak mempengaruhi teknik
pembuatan produk secara drastis, schingga fleksiblitas biaya tidak
terpengaruh.
¢. Tingkat Variabilitas Biaya
Dasar Kapasitas untuk menentukan tingkat variabilitas biaya pemasaran
umumnya lebth komplek dibanding dengan dasar kapasitas yang

menentukan tingkat variabilitas biava produksi. Variabilitas biaya produksi
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umumnya dipengaruhi oleh biava produks:, oleh karena itu pengawasan
produksi lebih mudah diseienggarakan. Sedang variabilitas biava pemasaran
lebih banvak dipengaruhi oleh macam-macam Kegiatan pernasaran.

Faktor Psikologi

Pengawasan kegiatan produsi lebih mudah dilakukan oleh manajemen
karena lebih banvak berhubungan dengan pihak-pihak intern perusahaan.
Sedang kegiatan pemasaran lebih banvak berhubungan dengan pihak luar
perusahaan vang reaksi psikologisnva lebih sulit diawasi,

Pengukuran prestasi.

Negiatan produkst Iebih mudah diukur prestasinva. vaitu bagaimana dapat
menekan bwava satuan serendah mungkin dengan fetap memperhatikan
kualitas produk. Sedang kegiatan pemasaran lebih sulit diukur prestasinva
karena vang menjadi masalah adalah bagaimana menakkan penjualan

dengan tetap memperhatikan efisiensi dan laba vang lebih besar.

Anggaran Sebagai Alat Pengendali

Pengertian Anggaran

Perusahaan vang semakin besar dan berkembang memerlukan alat
vang baik daiam melakukan pengawasan. Alat vang biasa dipakai vaitu bisa
berupa anggaran. Melalul anggaran perusahaan disa menyvusun perencanaan
vang lebih baik sehingga koordinasi dan pengawasan dapat dilakukan
dengan memadai.

Beberapa mimusan definisi anggaran menurut beberapa ahli. antara lain :
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Anggaran adalah suatu rencana yang disusun secara sistematis yang
meliputi seluruh kegiatan perusahaan yang dinyatakan dalam unit atau
satuan moneter, dan berlaku untuk jangka waktu atau periode yang akan
datang. (Munandar, 1986:1)

Anggaran adalah suatu rencana kerja yang dinyatakan secara kuantitatif
yang diukur dalam satuan moneter standar dan satuan ukuran lain yang
mencakup jangka waktu satu tahun. ( Mulyadi, 1993 : 488 )

Anggaran adalah suatu rencana terinci secara formal dalam ukuran
kuantitatif, biasanya dalam satuan uang yang menunjukkan perolehan
dan penggunaan sumber-sumber suatu organisasi dalam jangka waktu
tertentu, biasanya satu tahun.( Supriyono, 1989 : 90)

Dari definisi yang dirumuskan diatas maka dapat diketahui bahwa

anggaran terdint dari beberapa unsur :

a.

Rencana

Yaitu penentuan lebih dahulu tentang aktivitas atau kegiatan yang akan
dilakukan p’ada waktu yang akan datang.

Meliputi seluruh kegiatan perusahaan

Yaitu mencakup semua kegiatan yang akan dilakukan oleh semua
bagian perusahaan meliputi kegiatan pemasaran, administrasi, dan

kegiatan yang berhubungan dengan personalia.
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Dinyatakan dalam unit moneter

Yaitu unit satuan yang dapat diterapkan dalam berbagai kegiatan
perusahaan yang bermacam-macam.

Jangka waktu yang akan datang

Menunujukan bahwa anggaran ini berlaku untuk masa yang akan
datang. Hal ini berarti bahwa anggaran adalah taksiran-taksiran tentang
apa yang terjadi serta apa yang akan dilakukan dimasa yang akan
datang.

Dari segi penyusunan, anggaran tahunan dapat digolongkan menjadi

(' Supriyono, 1987 : 340 )

a.

Anggaran tetap atau statis

Anggaran tetap atau statis adalah anggaran yang penyusunannya
didasarkan pada estimasi suatu tingkatan kegiatan yang sifatnya konstan
yang akan dicapai oleh perusahaan dalam periode tertentu yang akan
datang.

Anggaran fleksibel

Anggaran fleksibel atau anggaran turun naik adalah anggaran yang
penyusunannya didasarkan pada deretan seri tingkatan kegiatan yang
mungkin dicapai perusahaan untuk periode tertentu yang akan datang,

Menurut Mulyadi anggaran mempunyai karakteristik sebagai berikut :

( Mulyadi, 1993:490 )

a.

Anggaran dinyatakan dalam satuan keuangan dan satuan selain uang.
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b. Anggaran umumnya mencakup jangka waktu satu tahun.

c. Anggaran berisi komitmen atau kesanggupan manajemen, yang berarti
bahwa para manajer setuju untuk menecrima tanggung jawab 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 akén diubah dibawah kondisi tertentu.

f. Secara berkala, kinerja keuangan sesungguhnya dibandingkan dengan

anggaran dan selisthnya dianalisis dan dijelaskan.

Penggunaan Anggaran
Anggaran menurut Mulyadi mempunyai beberapa fungsi atau manfaat,
antara lain untuk : ( Mulyadi, 1993:502 )

a. Anggaran merupakan hasil aklur proses penyusunan rencana kerja.

b. Anggaran merupakan cetak biru aktivitas yang akan dilaksanakan
perusahaan di masa yang akan datang.

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 scbagai tolok ukur vyang dipakai sebagai

pembanding hasil operasi sesungguhnya.
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e. Anggaran berfungsi sebagai alat pengendalian yang memungkinkan
manajemen menunjuk 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.

Sedangkan menurut Munandar penggunaannya anggaran mempunyai

beberapa pokok kegunaan yaitu: ( Munandar, 1986 : 10)

a. Sebagai pedoman kerja
Anggaran berfungsi sebagai pedoman kerja dan memberikan arahan
serta target-target yvang harus dicapai oleh kegiatan-kegiatan perusahaan
diwaktu vang akan datang,

b. Sebagai alat pengkoordinasi kerja
Anggaran berfungsi scbagai alat pengkoordinasi kerja agar semua
bagian-bagian yang terdapat dalam perusahaan dapat saling menunjang,
saling Dbekerja sama dengan baik untuk menuju sasaran yang telah
ditetapkan. |

¢.  Secbagai alat pengawasan kerja
Anggaran berfungsi sebagai alat pembanding untuk menilai realisast
kegiatan perusahaan. Dengan membandingkan apa yang tertuang dalam
anggaran dengan apa yang sudah direalisasikan perusahaan, maka dapat
diketahui keberhasilan perusahaan dan penyimpangan antar anggaran

dengan realisasinya.
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Dari uraian di atas, dapat dinyatakan bahwa anggaran biaya pemasaran
merupakan angearan yang merencanakan lebih terinci tentang biaya-biaya
yang terjadi serta terdapat dalam lingkungan bagian penjualan, serta biaya-
biaya lain yang berhubungan dengan kegiatan-kegiatan atau fungsi-fungsi
yang dilakukan oleh bagian pemasaran

Anggaran biava pemasaran mempunyai beberapa fuﬁgsi vang sangat
membantu manajemen dalam menjalankan operasi perusahaan. Salah satu
tujuan dibentuk anggaran biaya pemasaran adalah untuk fungsi perencanaan
keuangan perusahaan vyang sekaligus dipakai secbagai dasar sistem
pengendalian keuangan perusahaan untuk periode yang akan datang.

Anggaran biaya pemasaran berfungsi juga sebagai alat
mengkoordinasikan rencana dan tindakan dalam departemen pemasaran
agar dapat bekerja selaras kearah pencapaian tujuan. Koordinasi harus
diusahakan, jadi tidak dapat berjalan secara otomatis karena setiap individu
dalam organisasi mempunyai kepentingan dan. persepsi yang berbeda
terhadap tujuan perusahaan.

Anggaran biaya pemasaran merupakan alat pengendali biaya
pemasaran, karena anggaran yang sudah disetujui merupakan komitmen dari
para pelaksana yang ikut berperan serta di dalam penyusunan anggaran
tersebut. Pengendalian pada dasarnya adalah membandingkan antara rencana

dengan pelaksanaan sechingga dapat ditentukan penyimpangan yang timbul.
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Penyimpangan tersebut digunakan sebagai dasar evaluasi untuk perbaikan

masa yang akan datang. ( Supriyono, 1989:93 )

Beberapa hal yang membuat anggaran menjadi penting untuk

diterapkan pada perusahaan atau organisasi yang memakainya :

a.

Membantu manajemen membuat studi awal terhadap masalah-masalah
yang dihadapi oleh suatu organisasi. Dan membiasakan manajemen
mempelajari dengan seksama.suatu masalah yang belum diputuskan.
Mendorong sikap terhadap pentingnya biaya dan memaksimalkan
pemanfaatan sumber-sumber perusahaan.

Memberi kesempatan kepada organisasi untuk meninjau kembali secara
sisitematis terhadap kebijakan dan pedoman dasar yang telah ditentukan.
Mengkoordinasi, menghubungkan, dan membantu modal dari semua
usaha-usaha organisasi ke saluran yang paling menguntungkan.
Mendorong suatu standar prestasi yang tinggi dengan membangkitkan
semangat bersaing yang schat, menimbulkan perasaan berguna dan
menyediakan perangsang ( insentif ) untuk pelaksanaan yang efektif.
Menyediakan sasaran yang merupakan alat pengukur yang standar untuk
mengukur prestasi dan ukuran-ukuran perimbangan manajemen juga

sikap eksekutif secara individual.
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3. Manfaat Pengawasan dan Analisis Biaya Pemasaran.

Biaya pemasaran diawasi dan dianalisis dengan tujuan dapat

memberikan manfaat untuk : ( Supriyono, 1982:193 )

d.

Menentukan besarnya biaya

Dengan adanya pengawasan dan analisis biaya biaya pemasaran
akan dapat menentukan besarnya biaya untuk setiap cara
penggolongan biaya perﬁasaran dengan relatif teliti dan adil,
misalnya untuk setiap jenis biaya, setiap fungsi pemasaran atau
setiap pusat laba.

Pengawasan dan analisis biaya pemasaran

Dengan pengawasan dan analisis dapat diterapkan pertanggung
jawaban terjadinya biaya pemasaran. Data biaya akan dikumpulkan
dan dikelompokkan ke dalam setiap fungsi di dalam kegiatan

pemasaran, schingga dapat ditetapkan siapa yang bertanggung

- jawab atas biaya yang dapat dikendalikan oleh fungsi yang

bersangkutan.

Perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran

Pengawasan dan analisis biaya pemasaran bermanfaat dalam
menyediakan data kepada cksekutif pemasaran yang memerlukan
informasi untuk perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran.

Dalam hal ini usaha pemasaran akan diarahkan schingga
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perusahaan dapat mencapai laba yang optimal dan mengeliminasi

adanya ketidakefisienan.

4. Langkah-langkah dalam Pengawasan dan Analisis Biaya Pemasaran
Dalam pengawasan dan analisis biaya pemasaran dapat ditempuh
dengan langkah-langkah sebagai berikut : ( Supriyono, 1982 : 196 )
a. Penyusunan Anggaran
Penyusunan anggaran dipengaruhi oleh besarnya anggaran penjualan
yang diharapkan akan dicapai perusahaan. Langkah-langkah dalam
penyusunan anggaran adalah:
1. Menyusun anggaran biaya pemasaran atas dasar jenis atau elemen
biaya pemasaran.
2. Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran ke dalam setiap
fungsi biaya pemasaran.
3. Mengalokasikan biaya pemasaran setiap fungsi kedalam setiap
pusat laba yang merupakan usaha pemasaran.
Untuk pengendalian biaya pemasaran perlu disusun anggaran fleksibel
dan tarif biaya untuk seiiap fungsi dengan langkah-langkah sebagai
berikut:
1. Mendistribusikan setiap jenis biaya ke dalam tiap-tiap fungsi
pemasaran yang ada. Untuk biaya langsung fungsi dapat

didistribusikan  secara langsung ke setiap fungsi vyang



menikmatinya. Sedang untuk biaya tidak langsung fungsi
diperlukan dasar distribusi kepada setiap fungsi.
Dasar distribusi yang dipilih harus memenuhi syarat sebagai berikut
a. Dasar distribusi harus mencerminkan manfaat dari biaya vang
didistribusikan, sehingga distribusinya relatif adil dan teliti.
b. Dasar distribusi dapat digunakan dengan praktis sehingga
dapat dilaksanakan.
Pedoman umum dasar distribusi biaya tidak langsung yang disajikan
dalam tabel berikut. ( Supriyono, 1982 : 201 )
Tabel 2.1.

Pedoman Umum Dasar Distribusi Biaya Tidak Langsung Fungsi

Jenis Biaya tidak Langsung Dasar Distribusi setiap Fungsi
Kesejahteraan karyawan Jumlah karyawan setiap fungsi
Asuransi, aktiva tetap Nilai aktiva tetap setiap fungsi
Penyusutan bangunan Luas lantai yang digunakan setiap fungsi
Telepon ‘ Frekwensi dan lamanya waktu sambungan
Gaji manajer pemasaran Jumlah karyawan setiap fungsi
Sewa bangunan Luas lantai bangunan setiap fungsi

2. Menctapkan satuan pengukur jasa yang dihasilkan oleh setiap
fungsi.

Satuan pengukur jasa ini akan dipakai untuk :
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a. Menentukan persamaan dari anggaran fleksibel dan tarif biaya
per fungsi

b. Dasar alokasi biaya pemasaran dari setiap fungsi ke dalam
pusat laba tertentu yang merupakan usaha pemasaran. Misalnya
kepada setiap daerah pemasaran atau kepada setiap jenis

produk, atau pusat laba lain secara adil, teliti, dan praktis.

Pengumpulan biaya pemasaran yang sesungguhnya

Langkah-langkah vang diperlukan dalam mengumpulkan biaya

sesungguhnya adalah sebagai berikut :

1.

[

Atas dasar dokumen atau bukti transaksi biaya pemasaran yang sah,
dicatat dalam jurnal biaya pemasaran dan rekening buku besar
pembantu biaya pemasaran.

Mendistribusikan biaya pemasaran yang sesungguhnya ke dalam
tiap fungsi, yaitu : promosi dan advertensi penjualan,
pcnggudangan; pengepakan, pengiriman, pemberian kredit, dan
penagihan administrasi pemasaran. Dalam mendistribusikan biaya
i1 menggunakan cara dan dasar distribusi biaya pemasaran yang

dianggarkan




d.

Pembebanan biaya pemasaran
Pembebanan biaya i dimaksudkan untuk mengetahui berapa biaya
standar, yaitu ditentukan dengan cara mengalikan kapasitas

sesungguhnya dengan total tarif.

Analisis penyimpangan biaya pemasaran

Pengendalian biaya pemasaran tidak hanya cukup dengan menentukan

profitabilitas setiap pusat laba. Yang paling penting adalah bagaimana

perusahaan dapat melaksanakan kegiatan pemasaran dengan efisien.

Untuk tujuan tersebut perbr mengukur kegiatan setiap fungsi pemasaran

dengan menggunakan tarif yang dianggarkan ( tarif standar ).

Langkah-langkah yang perlu dilakukan :

1. Menggolongkan biaya pemasaran sesuai dengan fungsi pemasaran
agar dapat menggambarkan  tingkat  pertanggungjawaban
manajemen biaya atau biaya pemasaran.

Memilih dasar atau saluran pengukur yang relatif adil, teliti dan

)

praktis untuk kegiatan setiap fungsi. Satuan pengukur tersebut akan
dipakai sebagai dasar penentuan tarif standar dan menganalisa
penyimpangan biaya yang terjadi.

3. Menentukan biaya tarif standar untuk setiap fungsi.

4, Menentukan besarnya biaya yang dibebankan pada setiap fungsi

atas dasar tanf standar.
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Mengumpulkan biaya sesungguhnya yang terjadi untuk setiap
fungsi.
6. Membandingkan biaya yang dibebankan berdasar standar dengan

biaya yang sesungguhnya terjadi pada setiap fungsi.

D. Pengertian Efisiensi Biaya

Konsep efisiensi berkaitan dengan seberapa jauh suatu proses
mengkonsumsi  masukan untuk menghasilkan keluaran tertentu. Konsep
produktifitas berkaitan dengan seberapa jauh suatu proses menghasilkan suatu
keluaran dengan masukan tertentu. Efisiensi dan produktifitas merupakan suatu
ukuran tentang seberapa efisien suatu proses mengkonsumsi dan seberapa
produktif suatu proses menghasilkan keluaran.Efisiensi merupakan rasio antara
keluaran (output) dengan masukan (input) suatu proses, dengan fokus perhatian
pada konsumsi masukan. (Setiawan ,1988:378-379)

Prestasi suatu plisat pertanggungjawaban biasanya diukur dengan efisiensi.
Seda.ﬁg efisiensi adalah rasio keluaran terhadap masukan. Suatu pusat
pertanggungjawaban dikatakan efisiensi jika : (Mulyadi, 1991 : 26)

1. Menggunakan sumber atau biaya, atau masukan lebth kecil untuk

menghasilkan keluaran dalam jumlah yang sama.

)

Menggunakan sumber, atau biaya, atau masukan yang sama untuk

menghasilkan keluaran dalam jumlah yang besar.
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Mengukur efisiensi biasanya ada berbagai macam cara, misalnya :
membandingkan antara prestasi pusat pertanggungjawaban dengan standar atau
anggarannya, atau prestasi pertanggungjawaban pada periode sekarang dengan
periode yang lalu. |

Langkah-langkah yang diperlukan dalam mengumpulkan biaya pemasaran
yang sesungguhnya adalah sebagai berikut :

1. Atas dasar dokumen atau bukii transaksi, dicatat dalam jurnal biaya
pemasaran.

2. Mendistribusikan biaya pemasaran sesungguhnya kepada setiap fungsi.
Dalam mendistribusikan biaya ini menggunakan cara dan dasar distribusi
biaya pemasaran yang dianggarkan.

Masing-masing cara mempunyai keunggulan dan kelemahan.
Pembandingan prestasi suatu pusat pertanggungjawaban lainnya dapat
memberikan  gambaran mengenai  tingkat efisiensi  setiap  pusat
pertanggunjawaban, kelemahan  kemampuan  masing-masing  pusat
pertanggungjawaban salngat berbeda sehingga tidak relevan untuk

diperbandingkan.

Penelitian Korelasional
Dalam berbagai penelitian, jenis penclitian korelasi scring dipakai untuk
mencari hubungan suatu variabel dengan variabel lainnya guna memahami

tingkat hubungan antar variabel tersebut.



Adanya hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan
adalah jika biaya pemasaran semakin efisien maka volume penjualan akan
mengalami peningkatan. Hubungan ini menunjukan ada hubungan positif antara
cfisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan.

Untuk mengetahui adanya hubungan efisiensi biaya pemsaran dengan volume

penjualan maka digunakan uji analisis koefisien korelasi.

nZxy — (£x) (Zy)

1(xy) =

VnZx? - (2x)* VnIy’ - (Cy)

Dimana :
r (xy) = Koefisien korelasi antara efisiensi biaya pemasaran dan

volume penjualan.

X = Efisiensi biaya pemasaran
Y = Volume penjualan
n = Jumlah sampel ( tahun ) -

Koefisen di sini dinyatakan dalam bialangan bergerak antara 0,00 sampai +
1,00 dan antara — 1,00. Apabila r hitung mendekati + 1,00 maka ada hubungan
positif antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan, yang berarti
semakin efisien biaya pemasaran maka volume penjualan makin meningkat. Dan

sebaliknya bila r hitung mendekati angka — 1,00 maka ada hubungn negatif
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antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan yang berarti dengan
adanya efisensi biaya pemasaran maka volume penjualan semakin kecil.
( Mendenhall, 1988 : 28-32)

Untuk menguji apakah ada korelasi yang signifikan antara variabel X dengan
variabel Y perlu dilakukan uji signifikasi. Uji signifikasi yang dipakai untuk

menentukan ada korelasi yang signifikan antara variabel X dan Y dengan uji t.

1. Menentukan hipotesa nihil (Ho) dan hipotesa alternatif (Ha)
Ho : p = 0, tidak ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran deengan
volume penjualan.
Ha: p # 0, ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume
penjualan.

2. Menetukan level signifikant (o) = 5 %

3. Melakukan uji t dengan rumus

n_

bt = T ,
1-#

Keterangan :

t = Harga tes yang dicari

r = Koefisien korelasi antara X dan Y
n = Jumlah sampel

Dengan derajat keyakinan d.f = n-2



4. Kriteria pengujian
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Ho diterima apabila -t < mi < toy2. Jadi Ha ditolak, tidak ada hubungan antara

Xdan'Y.

Ho ditolak apabila ty;> t,, atau < - t 5 Jadi Ha diterima, ada hubungan antara

X dan'Y.

Nilai t tabel dapat diketahui setelah tingkat segnifikansi ditentukan,

berdasar nilai t tabel tersebut, daerah penerimaan dan daerah penolakan dapat

Daecrah penolakan

( Ho ditolak )

diramuskan :
Gambar 2.1
Daerah penola Daerah penerimaan
( Ho ditolak ) ( Ho diterima )
td

ty

2

Secara teori bila ada cfisiensi biaya pemasaran maka akan berpengaruh pada

peningkatan volume penjualan . Sechingga Ha mempunyai hubungan positif jika

efisiensi biaya pemasaran meningkatkan volume penjualan.

( Djarwanto dan Pangestu ,2000 : 346-348 )



BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Jenis penclitian yang diterapkan adalah studi kasus, yaitu dengan cara
meneliti secara langsung perusahaan dan mengambil data-data yang relevan
dengan kasus vang ada. Dari data yang ada kemudian dianalisa kemudian

menghasilkan kesimpulan. Kesimpulan i hanya berlaku pada obyek yang di

teliti saja.

B. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat : CV. Sahabat

2. Waktu . Dilakukan pada bulan Juni tahun 2003 sampai dengan Oktober tabhun

2003

C. Subjek dan Objek Penelitian ~
1. Subjek Penelitian
Pemimpin perusahaan, bagian akuntansi, bagian personalia, dan bagian

pemasaran perusahaan.

32
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Objek Penelitian
Yang menjadi objek penclitian adalah semua data mengenai volume
penjualan, biaya pemasaran yang terjadi pada setiap fungsi, neraca, dan

laporan rugi laba tahun tertentu.

D. Variable Penelitian

1.

Biaya pemasaran

Digunakan untuk menemukan selisih biaya pemasaran tingkat.
efisiensi biaya pemasaran pada tiap fungsi. Biaya pemasaran yang
dibutuhkan adalah biaya pemasaran sesungguhnya dan biaya pemasaran
yang. dianggarkan.
Volume penjualan

Dengan melihat perubahan volume penjualan pada tahun-tahun
tertentu maka dapat diketahui kemampuan perusahaan dalam melakukan

pemasaran produknya.

E. Data Yang Dicari

1.

2.

Angearan biaya pemasaran tahun 1998,1999, 2000, 2001, 2002
Anggaran penjualan tahun 1998,1999, 2000, 2001, 2002

Biaya pemasaran yang sesungguhnya tahun 1998,1999, 2000, 2001, 2002
Hasil penjualan vang sesungguhnya tahun 1998,1999, 2000, 2001,2002

Dan data informasi lain yang mendukung penelitian.



F.

G.
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Pengumpuian Data

1. Wawancara : Mengadakan Tanya jawab secara langsung pada obyek
penelitian.

2. Observasi : Mengadakan pengamatan secara langsung pada kegiatan
perusahaan.

3. Dokumentasi : Mengumpulkan data dengan mencatat dari buku-buku

dan laporan-laporan yang dimiliki perusahaan.

Teknik Analisa Data

Untuk mengetahui efisiensi biaya pemasaran digimakan teknik menganalisa data
yaitu dengan membandingkan antara biaya pemasaran yang dianggarkan sectiap
fungsi dengan biaya pemasaran sesungguhnya. Dari hasil perbandingan tersebut
akan diketahui penyimpangan yang terjadi antara biaya pemasaran yang
sesungguhnya dengan biaya pemasaran yang dianggarkan. Semakin besar
penyimpangan terjadi berarti pengelolaan biaya pemasaran tidak efisien dan jika
penyimpangan semakin kecil berarti sudah efisien.

Untuk mengetahui hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan
volume penjualan digunakan metode uji korelasional yang sering dipakai dalam
mencari hubungan suatu variabel dengan variabel lainmya guna memahami

tingkat hubungan antar variabel tersebut.
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Langkah-langkah yang perlu dilakukan adalah sebagai berikut :
1.  Menghitung tingkat efisiensi biaya pemasaran perusahaan

a. Menjelaskan proses pengendalian biaya pemasaran yang terjadi pada
perusahaan. Data-data biaya pemasaran dikelompokkan berdasarkan
jenis-jenis biaya, baik biaya pemasaran langsung, maupun tidak
langsung. Kemudian dipisahkan lagi untuk digolongkan ke dalam
biaya pemasaran tetap dan variabel.

b. Dari penggolongan tersebut diperoleh total biaya tetap dan total biaya
yang dianggarkan. Mendistribusikan dan tiap jenis biaya yang dianggarkan ke
dalam fungsi pemasaran yang ada. Pada biaya langsung, tiap fungsi
didistribusikan ke setiap fungsi lain yang menikmatinya.

c. Pada biaya tidak langsung memerlukan dasar distribusi untuk setiap
fungsi.
Setelah tersusun tabel distribusi biaya pemasaran maka diperoleh biaya
total langsung fungsi, biaya tidak langsung fungsi, totai biaya tetap,
biaya variabel, dan total biaya dianggarkan.

d. Menyusun tabel untuk menghitung tarif biaya pemasaran dan anggaran
fleksibel tiap fungsi, yaitu :

1. Total biaya variabel perfungsi

2. Total biava tetap perfungsi
3. Total biava dianggarkan
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4. Kapasitas normal
5. Tarnif tetap perfungsi dengan rumus:

Total biaya tetap perfungsi
Tarif tetap =

Kapasitas normal perfungsi
Untuk fungsi promosi dan fungsi penjualan dikalikan 100% sedang
fungsi lain dikalikan dengan Rp. 1,-
6. Tarif variabel perfungsi, diperoleh dengan rumus :

Total biaya variabel perfungsi

Tarif variabel =
Kapasitas normal perfungsi

Untuk fungsi promosi dan fungsi penjualan dikalikan dengan 100%,
sedang untuk fungsi yang lain dikalikan dengan Rp. 1,-
7. Anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya, dapat dicari
dcngén rumus :
AFKS = Total BT x (KS x TV)
dimana : KS = Kapasitas sesungguhnya
BT = Biaya Tetap
TV = Tarif Biaya Variabel
e. Menyusun tabel biaya pemasaran sesungguhnya.
1. Mengelompokkan biaya pemasaran berdasarkan jenis biaya.
2. Mendistribusikan tiap jenis biaya pemasaran ke dalam tiap fungsi
pemasaran.

f. Pembebanan biaya pemasaran.
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Dihitung dengan cara mengalikan antara tarif total dengan kapasitas

sesungguhnya

Analisis selisih biaya pemasaran.

Langkah-langkah yang dilakukan dengan membuat tabel yang memuat :

1.

2.

Biaya sesungguhnya perfungsi
Total biaya perfungsi
Biaya variabel yang dianggarkan = KS x TV
AFKS
Biaya standar=KSx T
Selisih anggaran = Biaya sesungguhnya - AFKS
Sifat selisih :
Jika BS > AFKS, tidak menguntungkan
Jika BS < AFKS, menguntungkan
Selisih kapasitas = (KN — KS) TT atau AFKS - BSt
Jika BSt > AFKS, selisih kapasitas tidak menguntungkan
Jika BSt < AFKS, selisih kapasitas ﬁmgmMgkm
Total selisih = SA + SK = BSt - BS
Melalui perhitungan di atas dibuat tabel prosentase selisih dengan
mengalikan AFKS dengan 100%. Penilaian tingkat efisiensi diukur
sampai dengan besar proscntase penyimpangan 5%. Hal ini tejadi

karena ada selisih antara anggaran dengan realisasinya.



Maka :

- Bila diketahui biaya pemasaran menyimpang Dberada
diantara -5% sampai dengan 5% berarti efisien.

- Bila biaya pemasaran menyimpang berada kurang dari -5%
atau lebih dari 5% berarti tidak efisien.

Batas di atas ditetapkan oleh perusahaan dengan pertimbangan bahwa
penyimpangan pasti akan terjadi. Untuk itu diperlukan suatu batas toleransi dari
penyimpangan yang ada sebagai alat pengukur ketepatan. Maka penyimpangan
sebesar —5% sampai dengan 5% masih bisa diterima untuk dikatakan efisien.

2. Untuk menjawab pertanyaan nomor dua menggunakan analisis korelasi Karl
Pearson guna mencari hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan
volume pejualan.

Untuk mengetahui adanya hubungan antara efisiensi biaya pemasaran
dengan volume penjualan dilakukan dengan menggunakan analisis Karl
Pearson. Dimana tingkat hubungan ditentukan oleh besar kecilnya nilai r
yang merupakan koefisien korelasi antara efisiensi biaya pemasaran dengan
volume penjualan. Langkah-langkah yang perlu dilakukan adalah sebagai

berikut :
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nxxy — (2x) (Xy)

Lt

Vnzs* — (5x) V¥ oSy’ — Cy)

Keterangan :

r = Koefisien korelasi antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume
penjualan.

X = Efisiensi biaya pemasaran (dalam prosen).

Y = Volume penjualan (dalam unit ).

n = Jumlah sampel ( tahun ).

Bila r = 1, Hubungan efisiensi biaya pemasaran dan volume penjual-
an sempurna dan positif, mendekati 1 hubungan makin kuat dan positif.

Bila r = -1, Hubungan efisiensi biaya pemasaran dan volume penjualan
sempurna dan negatif, mendekati —1 hubungan makin kuat dan negatif.

Bila r = 0, Hubungan cfisiensi biaya pemasaran dan volume penjualan
tidak ada.

Untuk menguji apakah ada korelasi yang signifikan antara variabel X
dan Y perlu dilakukan uji signifikansi. Uji signifikansi yang dipakai untuk
menentukan adanya korelasi yang signifikan antara variabel X dan Y dengan
ujit.

1.  Menentukan hipotesa nihil (Ho) dan hipotesa alternatif (Ha)
Ho: p = 0, tidak ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan

volume penjualan.



Daerah penolakan
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Ha: p # 0, ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan

volume penjualan.
Pengujian 2 sisi.

Menentukan level significant () = 5%

Melakukan uji t dengan rumus :
n—

Iy = T
1-#*

Keterangan :

t = harga tes yang dicari
r = koefisien korelasi antara x dan'y
n = jumlah sampel

Dengan derajat keyakinan d.f = n-2

Kiiteria pengujian

Ho diterima apabila -t < ty; < t,». jadi Ha ditolak, tidak ada

hubungan antara x dan y.

Ho ditolak apabila ty; > t,» atau tpy < -t,,.. Jadi Ha diterima, ada

hubungan antara x dan'y.

Gambar 3.1

Daerah penerimaan

Daerah penolakan

(Ho ditolay ( Ho diterima ) \I‘IO ditolak )

Lot

-t 2




BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan

CV. Sahabat yang berkedudukan di Jalan Kalimantan no. 25 Klaten adalah
perusahaan vang bergerak dalam bidang percetakan dan penerbitan. Pendirian
percetakan dan penerbitan CV. Sahabat Klaten tidak lepas dari sejarah Bapak
H. Suranto selaku perintis, pejuang dan pendiri awal perusahaan ini. Berawal dari
modal ‘nol’, Bapak Suranto berkeinginan untuk mengangkat dirinva dari kehidupan
keluarga yang lemah ¢konominya.

Perjalanan karir Bapak H. Suranto vang dimulai dari tahun 1970 sebagai tukang
potong pada perusahaan karet Sumber Rejeki milik Bapak Ahmad Dahlan yang
mempunyal perusahaan lain, yaitu perusahaan percetakan ‘Keluarga’. Kemudian
karena ketekunannva, maka pada tahun 1972, Bapak Suranio diangkat menjadi
karyawan perusahf;an percetakan ‘Keluarga’.

Tugas yang dibebankan di pundaknya, dipikul dengan tekun dan rasa tanggung
jawab vang tinggi, schingga pada tahun 1974, Bapak H. Suranto bekerja sama dengan
Bapak Muktar (kakaknya) mencoba mendirikan percetakan sendiri dengan peralatan
yang seadanya.

Atas kesepakatan, dalam upaya lebih meneritbkan bersama, maka pada tahun

1975 secara resmi didirikan percetakan dengan nama percetakan ‘Saudara’ di
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Bramen, Klaten. Bapak H. Suranto bertugas mencari order, sedangkan Bapak Muktar
bertugas sebagai pengatur vang dibantu oleh seorang karvawan scbagai tenaga
percetakan.

Dalam perkembangan, selama empat tahun percetakan ‘Saudara’ berkembang
dengan pesat. Perkembangan yang pesat itu disertai dengan bertambahnya péralatan
dan karyawan. Bapak Suranto merasa perlu untuk lebih mengembangkan usaha
tersebut, schingga pada tahun 1979 beliau memisahkan diri dengan mendirikan
percetakan dengan nama percetakan ‘Sahabat’. Percetakan tersebut pada awalnya
masth dalam satu lokasi dengan percetakan ‘Saudara’.

Pada tahun 1980 Bapak Suranto berhasid mendirikan gedung sendiri untuk
perusahaan ‘Sahabat’ yang terletak di Sungkur, Klaten yang mempunyai letak
strategis. Letak yang strategis tersebut menyebabkan perusahaan maju pesat.

Kesabaran, ketekunan, dan kerja keras dari Bapak H. Suranto ternyata tidak sia-
sia. Pada tanggal 4 Januari 1988, dalam upaya lebih menertibkan bidang administrasi
dan untuk memberikan pelayanan yang lebih baik bagi konsumen yang semakin luas,
. maka dibentuklah perusahaan vang berlbadan hukum dengan nama Percetakan dan
Penerbitan CV. Sahabat Klaten, yang dipisahakan oleh notaris Mochammad, SH
dengan akte no.8/87. Pemilik saham dani perusahaan ini adalah Bapak H. Suranto,
Ny. Sti Mudarsih, dan Bapak Sumanto.

Usaha keras terus dilakukan untuk lebih memajukan perusahaan, tetapi aktivitas
tersebut tidak menyebabkan pihak perusahaan lupa pada lingkungan sekitarnya.

CV. Sahabat juga bergerak dalam bidang sosial kemasyarakatan, Kkarena pihak
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perusahaan menyadari bahwa untuk mengembangkan perusahaan perlu dijalin
kerjasama dengan berbagai pihak, termasuk masvarakat sckatar lokasi perusahaan.
Perusahaan ini juga sudah mempunyai kantor perwakilan di berbagai daerah.
Adapun tujuan didirikannya percetakan dan penerbitan CV. Sahabat adalah
sebagai berikut:
a. Memperoleh keuntungan vyang dicunakan sebagai sumber penghasilan
perusahaan untuk kelangsungan CV. Sahabat Klaten.
b. Memberikan kepuasan kepada konsumen dengan memproduksi produk-
produk yang berupa buku-buku untuk kepentingan konsumen.
¢. Membantu pemerintah menciptakan lapangan kerja, terutama masyarakat
sekitarnya, khususnya angkatan muda (remaja).

d. Membantu pemerintah dalam memperoleh pendapatan melalui pajak.

B. Struktur Organisasi

Pengertian struktur organisasi adalah cara pembagian kerja untuk semua pelaku
vang terlibat dalam suatu organisasi. Struktur tersebut secara keseluruhan
mencerminkan pola hubungan yang tepat dan mencerminkan cara koordinasinya.
Maksud pembagian kerja tersebut adalah untuk menyederhanakan keanckaragaman
kegiatan usahanya. Oleh karena itu, diperlukan adanva bagan yang dapat digunakan
untuk menggambarkan hubungan kerja antara pelaku-pelaku yang terlibat dalam
organisasi. Berikut adalah bagan secara umum dari struktur organisasi pada CV,

Sahabat Klaten.



STRUKTUR ORGANISASI
CV. SAHABAT

DIREKTUR
WAKIL DIREKTUR
_SEKRETARIS PENGAWAS KEUANGAN
il | ] [ I [
BAG. PRODUKSI BAG. PERLENGKAPAN BAG. GUDANG BAG. PEMASARAN BAG. PERSONALIA BAG. ADM. DAN KEU
PRA CETAK BAHAN BAKU PENJUALAN UTANG
CETAK BARANG JADI PROMOSI PIUTANG
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Pengawas Keuangan

Tugas Pengawas Keuangan adalah :

a.  Menentukan apakah kebijakan dan prosedur yang telah ditetapkan
telah terpenuhi.

b.  Menentukan baik tidaknya penjagaan terhadap kekayaan perusahaan.

¢.  Menentukan keandalan informasi yang dihasitkan oleh berbagai
bagian.

~d. Mengadakan pengawasan terhadap nang masuk dan uang keluar.

¢.  Mempertanggungjawabkan atas tugas-tugas vang dilimpahkan kepada
direktur.

Sekretaris
Tugas sekretaris yaitu :

a. Menjalankan tugas-tugas yang diberikan dircktur.

b.  Membantu melaksanakan atau menyelesaikan pekerjaan dari direktur.

C. Menyampaikan tugas-tugas dari direktur kepada karyawan.

d.

Mempertanggungjawabkan atas tugas-tugas vang dikerjakan kepada

direktur.

Bagian Produksi

Tugas bagian produksi terdiri dari :
Seksi Pra-Cetak
Bertugas mengerjakan segala hal vang berhubungan dengan masalah

sebelum dilakukan proses percetakan, misalnva :
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Bertanggung jawab mengorekst naskah yang akan dicetak.
Bertangoung jawab di dalam penyusunan kalimat-kalimat vang pas
dan sesuai, kemudian diketik dan dibuat gambar apabila naskah
tersebut memerlukannya (setting).

Melakukan pencetakan ke dalam film (momiage) dan keatas plate

sebagai master ( plate making) untuk dilakukan proses cetak.

Seksi Cetak

Bertugas mengerjakan segala hal vang berhubungan dengan

masalah proses pencetakan, misalnya :

Bertangeung jawab atas jalannya proses produksi dan hasilnya.
Bertangeung jawab atas pengendalian bahan baku vang digunakan
dalam proses produksi.

Bertanggung jawab dalam pemeliharaan dan penggunaan mesin

vang digunakan.

Seksi Finishing

Bertugas mengerjakan segala hal vang berhubungan dengan

masalah setelah dilakukannya proses pencetakan, misalnya :

Bertanggung jawab untuk melakukan penjilidan dan pemotongan
pada bagian-bagian yang tidak rata.
Bertanggung  jawab  untuk  melakukan pengepakan buku-buku

tersebut ke dalam kardus dan plastik.
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Bagian Perlengkapan

o

Bagian perlengkapan mempunyai tugas sebagai berikut:
Menyediakan perlengkapan yang dibutuhkan oleh bagian produksi.
Membantu bagian-bagian yang lain.

Mempertanggungjawabkan atas tugas yang dikerjakan kepada direktur,

Bagian Gudang

a.

Bagian gudang mempunyai tugas sebagai berikut :

Menerima dan menyimpan bahan yang baru dibeli.

Menyiapkan dan menyerahkan bahan baku ke bagian produksi.
Menerima dan menyimpan barang jadi yang diterima dari bagian
produksi.

Menviapkan dan menyerahkan barang jadi ke bagian pengiriman dan
penjualan.

Bertanggung jawab atas bahan baku dan barang jadi yang disimpan di

gudang.

Bagian Pemasaran

d.

Bagian pemasaran terbagi menjadi :
Seksi Penjualan
Bertugas mengerjakan segala hal vang berhubungan dengan
masalah penjualan, misalnya :
- Melayani pembeli dan menerima pesanan dari pelangean, baik di

toko dan di perusahaan.
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- Membuat faktur penjualan tunai maupun faktur penjualan kredit.
- Mengarsipkan faktur penjuaian.
Seksi Pengiriman
Bertugas mengerjakan segala hal yang berhubungan dengan
masalah pengiriman barang, misalnya :
- Mengirimkan barang yang dipesan ke alamat pemesan.
- Mencocokkan jumlah barang vang akan dikirimkan.
- Meminta bukti bahwa barang yang dikirimkan telah sampai pada
alarnat yang dituju.
Seksi Promost
Bertugas mengerjakan segala hal vang berhubungan dengan
masalah promosi :
- Melakukan promosi.

- Mengadakan studi pasar.

Bagian Personalia

a.

F)

d.

Bagian Personalia bertugas sebagai berikut :
Mengatur dan menentukan kebutuhan karyawan.
Mencari dan menerima tenaga kerja.

Mengatasi permasalahan karyawan.

Mempertanggungjawabkan atas tugas yang dikerjakan kepada direktur.



10. Bagian Administrasi dan Keuangan
Bagian admunistrasi  bertugas mengerjakan segala hal vyang
berhubungan dengan masalah akuntansi. Tugas-tugas bagian administrasi
terdiri dari :
a. Seksi Utang
Bertugas mengerjakan segala hal yang berhubungan dengan

masalah utang-utang perusahaan, misalnya :

Bertangeung jawab untuk mencatat transaksi pembelian ke dalam
register bukti kas keluar.

- Membuat bukti kas keluar.

- Mengarsipkan dokumen sumber dan dokumen pendukung.

- Melakukan pemeriksaan kelengkapan dan kesahihan dokumen

pendukung,

Menyelenggarakan kartu utang sebagai buku pembantu utang.
b. Seksi Piutang
Bertugas mengerjakan segala pekerjaan yang berhubungan
dengan masalah piutang para debitur, misalnya :
- Mencatat transaksi bertambahnya dan berkurangnya piutang.
- Mengirimkan pernyataan piutang kepada debitur.
- Bertanggung jawab membuat surat penagihan secara periodik

kepada pemegang kartu kredit.
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Scksi Kartu Persediaan dan Kartu Biaya
Bertugas mengerjakan segala pekerjaan yang berhubungan
dengan masalah persediaan dan biaya-biaya, misalnya :
- Bertanggung jawab mencatat harga pokok persediaan yang dijual
dan dibeli dalam kartu persediaan.
- Mencatat mutasi setiap jenis persediaan.
- Mencatat jumlah dan jenis persediaan yang ada di perusahaan.
- Mencatat biava-~biaya vang dikeluarkan dalam produksi.
- Mencatat pengeluaran kas yang menyangkut biaya dan persediaan.
d. Sekst Pembukuan
Bertugas mengerjakan segala pekerjaan yang berhubungan
dengan pembuatan laporan keuangan perusahaan, misalnya :
- Bertanggung jawab mencatat transaksi-transaksi yang terjadi.
- Bertanggung jawab membuat jurnal harian.
- Membuat buku besar.
- Membuat laporan kenangan perusahaan.
11. Bagian Keuangan
Bertugas mengerjakan scgala pekerjaan vang berhubungan dengan
masalah keuangan. Bagian keuangan terdiri darn :
a. Seksi Kasir
Bertugas mengerjakan segala hal yang berhubungan dengan

masalah penerimaan dan pengeluaran vang perusahaan, misalnya :
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- Menerima pembayaran dan pembeli vang dapat uang tunai atau
cek.

- Menyetorkan kas yang diterima ke bank.

- Mengisi cek dan memintakan otorisasi atas cek.

- Melaksanakan segala pembavaran vang berhubungan dengan

pengeluaran kas.

b. Seksi Pajak

Bertugas mengerjakan . segala hal vang berhubungan dengan
masalah pajak yvang ditanggung perusahaan, misalnya :
- Menghitung besarnva pajak vang terhutang,
- Menyampaikan surat pemberitahuan pajak kepada kantor pajak.
- Membayarkan pajak yang terhutang ke kantor pajak.
Bagian Pembelian
Bertugas mengerjakan segala hal vang berhubungan dengan masalah
pembelian, baik secara tunai maupun secara kredit, misalnya :
- Bertanggung jawab memperoleh informasi mengenai harga-harga barang
vang diperlukan.
- Melakukan penawaran harga kepada pemasok.
- Menentukan pemasok dalam pengadaan barang.

- Mengeluarkan order pembelian kepada pemasok vang dipilih.
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D. Proses Produksi

Pembuatan produk vang akan dilaksanakan memeriukan dua macam bahan,

vaitu bahan baku dan bahan pembantu. Bahan baku terdiri dari kertas vang

digunakan sebagai bahan yang dicetak, tinta yang digunakan scbagai bahan

pewarna atau untuk menimbulkan tulisan atau gambar pada cetakan. Bahan

pembantu terdiri dari beberapa macam, antara lain :

Plate, vang digunakan sebagai alat yang dimasukkan kedalam mesin cetak,
vang akan menimbulkan tulisan atau gambar. Plate ini terbuat dan
aluminium.

Lem, digunakan sebagai perekat.

Air, sebagai pencuci rol dan campuran pada mesin cetak.

Com, vang digunakan sebagai bahan penghapus film apabila ada cacat atau
penghapus garis-garis pada fim karena hasil dari penyusunan vang

dipotong.

Untuk melaksanakan tahap-tahap proses produksi diperlukan peralatan

sebagai berikut :

Mesin setring, vaitu mesin tulis elektronik untuk menulis naskah.

v

Camera foio priniing, vaitu digunakan untuk memfoto naskah yang sudah

jadi dan sudah disusun.

Plate inaker, vaitu digunakan untuk membuat plate. Plate vang dibuat
menurut ukuran buku yvang dicetak.

Mesin cetak, untuk mencetak naskah.
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¢.  Mesin jilid, digunakan untuk menjlid hasil cetakan.

f. Mesin potong, sebagai alat untuk memotong hasil cetakan vang dijilid agar
tampak rapi.
Tahap-tahap vang harus dilalui dalam pembuatan produksi adalah sebagai

beritkut : -

Proses Produksi

Koreksi Naskah
SetLing
Plate 1\]f[aking
Cetak/l'Offset
PenjﬂidaL/Bmding
L Pemoltongan

1

Pengepakan

Gambar4.2
Proses Produksi pada CV. Sahabat Klaten
Keterangan :
a. Koreksi Naskah
Tahap ini merupakan tahap awal dari proses produksi, dimana tahap ini

diadakan korekst atas naskah yang akan dicetak.
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Setting

Dalam tahap im, naskah vang sudah dikoreksi tersebut disusun menjadi
kalimat-kalimat yang pas dan sesuai, untuk kemudian diketik dan dibuat
gambar (bila naskah tersebut memerlukan gambar).

Montage

Setelah diketik dan dibuat gambarnya, maka hasilnya diproses dibagian ini
untuk dijadikan film.

Plate AMaking

Film yang sudah ada kemudian dicetak ke atas plate sebagai master untuk
dilakukan proses cctak.

Cetal/Offset

Tahap selanjutnya adalah tahap pencetakan. Pada tahap ini digunakan mesin-
mesin produksi yang mempunyai kecepatan tinggi sehingga didapatkan hasil
vang maksimal, baik dalam jumlah maupun kualitasnya.

Penjilidan/Binding

Hasil pencetakan vang masih berupa lembaran kemudian diproses lanjut
menjadi buku-buku melalui tahap penjilidan/binding.

Pemotongan

Untuk mendapatkan buku yang rapi, setelah dijihd kemudian dilakukan
pemotongan pada bagian-bagian yvang tidak rata. Pada tahap inilah produk

vang berupa buku sudal menjadi produk jadi.
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h. Pengepakan
Tahap akhir dari proses produksi adalah pengepakan, vaitu mengepak buku-
buku tersebut ke dalam kardus dan plastik, schingga dalam pengirimannya

ke daerah-daerah pemasaran dapat lebih praktis dan efisien.



BABY

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Analisis Data
1. Analisis Biaya Pemasaran

Setiap perusahaan perlu mengetahui efisiensi yang sudah dilakukan dalam
perusahaan. Khususnya dalam kegiatan pemasaran, pengawasan dan
pengendalian sangat penting dilakukan karena mempengaruhi kelangsungan
usaha perusahaan tersebut.

Pengendalian ini dapat dilakukan dengan cara analisis selisih biaya
pemasaran. Diharapkan dengan menggunakan analisis ini cfisiensi biaya
pemasaran dapat diketahui. Selain itu, dari hasil analisis dapat diketahui selisih
yang menguntungkan ataupun yang merugikan.

Menganalisis selisih biaya dapat dilakukan dengan langkah-langkah
sebagai berikut :

a. Menyusun anggaran biaya pemasaran
1. Menyusun anggaran biaya pemasaran dalam bentuk tabel yang
dipisahkan dalam biaya langsung dan biaya tidak langsung, serta
dipisahkan juga dalam biaya tetap dan biaya wvariabel. Dalam
menyusun anggaran ini peneliti menyusun data yang telah disusun

oleh CV. Sahabat (tabel 5.1)
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Tabel 5.1

Anggaran Biaya Pemasaran CV. Sahabat

Tahun 1998 — 2002
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Elemen | Sifat

1 1998 1999 2000 2001 2002
Biaya Biaya
Gaji | 25.700.000 | 42.605.000 | 47.500.000 | 66.910.000 | 68.125.000
Karyawan dan T
Staf -
Transport 8000.000 } 17.800.000 | 18.600.000 | 20.750.000 [ 18.046.000
pengiriman Y
barang ‘
Promosi T 15.300.000 | 76.000.000 | 32.350.000 | 41.950.000 | 57.225.000
Perjalanan N 9.200.000 | 20.030.000 | 23.200.000 | 13.625.000 5.315.000
karyawan
BBM \Y 11.700.000 | 14.600.000 | 15.800.000 | 17.500.000 | 17.119.000
Pemeliharaan Y 8.400.000 9.775.000 | 14.650.000 7.200.000 9.350.000
kendaraan
Perjalanan Y 11.1000 | 17.650.000 9.350.000 | 10.100.000 6.000.000
direktur
Telepon \Y 23.400.000 | 21.975.000 | 18.000.000 | 18.230.000 | 22.500.000
Listrik bagian \Y 4.300.000 4.100.000 5.000.000 6.755.000 7.600.000
pemasaran
Penggudangan \' 600.000 1.150.000 1.350.000 1.950.000 550.000
Jumlah Biaya 117.700.000 | 225.685.000 | 186.000.000 | 204.970.000 | 211.830.000
Pemasaran
Langsung
Biaya Pemasaran Tidak Langsung
Asuransi T 649.665 922.450 1.786.335 1.460.785 2.305.810
Penyusutan T 4.072.486 7.962.231 8.087.230 8.087.230 8.932.235
Jumlah Biaya 4722151 | 8.8884.681 9.873.565 9.548.015 | 11.238.045
Pemasaran
Tidak
Langsung
Total Biaya 122.422.151 | 234.569.681 | 195.873.565 | 214.518.015 | 223.068.045
dianggarkan

Keterangan : T = Biaya Tetap

2

<N

V = Biaya Variabel

Mendistribusikan setiap jenis biaya pemasaran ke dalam setiap

fungsi pemasaran.




59

Langkah-langkah yang ditempati untuk mendistribusikan setiap
jenis biaya pemasaran kedalam setiap fungsi pemasaran adalah
sebagai berikut :
a. Biaya Langsung didistribusikan secara langsung ke setiap
fungsi yang menikmatinya.
b. Biaya Tidak Langsung diperlukan dasar distribusi kepada
setiap fungsi CV. Sahabat menggunakan dasar distribusi biaya
pemasaran tidak langsung sebagai berikut :
1. Biaya kesejahteraan karyawan berdasarkan jumiah orang
pada semua fungsi pemasaran.

2. Biaya asuransi berdasarkan luas lantai bangunan sectiap
fungsi.

3. Biaya penyusutan bangunan berdasarkan luas lantai
bangunan setiap fungsi.

Data yang diperoleh dari CV. Sahabat mengenai dasar distribusi

tidak langsung dapat dilihat pada tabel 5.2, sehingga dengan dasar‘

distribusi tersebut dapat diperoleh sccara lengkap distribusi
anggaran setiap jenis biaya pemasaran ke dalam setiap jenis fungsi
pemasaran tahun 1998, 1999, 2000, 2001 dan 2002. (tabel 5.3,5.4,

5.5, 5.6, 5.7)



Tabel 5. 2
Dasar Distribusi Biaya Tidak Langsung

Tahun 1998 — 2002
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Jumlah Karyawan Luas Lantai
Fungsi Jumlah
% M’ %
orang
- Promosi 3 20 30 8,57
- Penjualan 4 20,67 30 8,57
- Penggudangan 3 20 160 45,71
- Pengepakan dan pengiriman 3 20 100 28,57
- Administrasi pemasaran 2 13,33 30 8,57
Jumlah 15 100,00 350 100,00

Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran tahun 1998

® Distribusi Biaya Asuransi :

Anggaran Biaya Asuransi

Asuranst =

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 649.665,00

350 M?
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= Rp. 1.856,19 per M?

Promosi :  30xRp. 1.856,19=Rp. 55.685,7
Penjualan ‘ : 30xRp. 1.856,19=Rp. 55.685,7
Penggudangan : 160 x Rp. 1.856,19 = Rp. 296.988.9

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 1.856,19 = Rp. 185.619,00

Administrasi pemasaran : 30xRp. 1.856,19 =Rp. 55.685,7

® Distribusi Biaya Penyusutan :

Anggaran Biaya Penyusutan

Penyusutan =

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 4.072.486,00

350 M?

= Rp. 11.635,67 per M*

Promosi : 30 x Rp. 11.635,67 =Rp. 349.070,10

Penjualan _ :  30xRp.11.635,67=Rp. 349.070,10

Penggudangan : 160 x Rp. 11.635,67 = Rp. 1.861.708,70



Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

62

100 x Rp. 11.635,67 = Rp. 1.163.567,00

30 xRp. 11.635,67 = Rp. 349.070,10

Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran tahun 1999

® Distribusi Biaya Asuransi

Asuransi =

Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

Anggaran Biaya Asuransi

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 922.450,00

350 M?

Rp. 2.635,57 per M?

30 x Rp. 2.635,57 =Rp. 79.067,10
30 x Rp. 2.635,57 =Rp. 79.067,10
160 x Rp. 2.635,57 =Rp. 421.691,70
100 x Rp. 2.635,57 =Rp. 263.557,00

30 x Rp. 2.635,57=Rp. 79.067,10



@ Distribusi Biaya Penyusutan :

Anggaran Biaya Penyusutan
Penyusutan =
Jumlah luas lantai bangunan
Rp. 7.962.231,00
350 M
= Rp. 22.749,23 per M*

Promosi : 30 xRp. 22.749,23 =Rp. 682.476,94
Penjualan : 30xRp. 22.74923 =Rp. 682.476,94
Penggudangan : 160 x Rp. 22.749,23 =Rp. 3.639.877,18

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 22.749,23 = Rp. 2.274.923,00
Administrasi pemasaran : 30x Rp. 22.749,23 =Rp. 682.476,94
Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran tahun 2000

® Distribusi Biaya Asuransi

Anggaran Biaya Asuransi

Asuransi =

Jumlah luas lantai bangunan
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Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

Distribusi Biaya Penyusutan :

Penyusutan =

Rp. 1.786.335,00

350 M?

Rp. 5.103,81 per M?

30 x Rp. 5.103,81 = Rp. 153.114,43
30 x Rp. 5.103,81 = Rp. 153.114,43
160 x Rp. 5.103,81 = Rp. 816.609,71
100 x Rp. 5.103,81 = Rp. 510.381,00

30 x Rp. 5.103,81 = Rp. 153.114,43

Anggaran Biaya Penyusutan

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 8.087.230,00

350 M?

Rp. 23.106,37 per M

64



Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

30 x Rp. 23.106,37 = Rp. 693.191,1

30 x Rp. 23.106,37 = Rp. 693.191,1

160 x Rp. 23.106,37 = Rp. 3.697.019,70

100 x Rp. 23.106,37 = Rp. 2.310.019,70

30x Rp. 23.106,37 =Rp. 693.191,1

Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran tahun 2001

@ Distribusi Biaya Asuransi

Asuranst =

Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

Anggaran Biaya Asuransi

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 1.460.785,00

350 M?

Rp. 4.173,67 per M?

30 x Rp. 4.173,67 = Rp.

30 x Rp. 4.173,67 = Rp.
160 x Rp. 4.173,67 = Rp.
100 x Rp. 4.173,67 = Rp.

30 x Rp. 4.173,67 = Rp.

125.210,10
125.210,10
667.787,70
417.367,00

125.210,10



®  Distribusi Biaya Penyusutan :

Penyusutan =

Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

66

Anggaran Biaya Penyusutan

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 8.087.230,00

350 M?

Rp. 23.106,37 per M®

30 x Rp. 23.106,37=Rp. 693.191,14

30 x Rp. 23.106,37=Rp. 693.191,14
160 x Rp. 23.106,37 = Rp. 3.697.019,58
100 x Rp. 23.106,37 = Rp: 2.310.637,00

30x Rp. 23.106,37 = Rp. 693.191,14

Perhitungan Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran tahun 2002

@ Distribusi Biaya Asuransi

Asuransi =

Anggaran Biaya Asuransi

Jumlah luas lantai bangunan
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Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran

®  Distribusi Biaya Penyusutan :

Penyusutan =

i

Rp. 2.305.810,00

350 M2

Rp. 6.588,03 per M?

30 x Rp. 6.588,03 =Rp. 197.640,36
30 x Rp. 6.588,03 =Rp. 197.640,86

160 x Rp. 6.588,03 = Rp. 1.054.084,42

100 x Rp. 6.588,03 = Rp. 658.803,00

30 x Rp. 6.588,03 =Rp. 197.640,86

Anggaran Biaya Penyusutan

Jumlah luas lantai bangunan

Rp. 8.932.235,00

350 M

Rp. 25.520,67 per M?
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Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman

Administrasi pemasaran
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30 x Rp. 25.520,67 = Rp. 765.620,14

30 x Rp. 25.520,67 =Rp. 765.620,14
160 x Rp. 25.520,67 = Rp. 4.083.307,58
100 x Rp. 25.520,67 = Rp. 2.552.067,00

30 x Rp. 25.520,67 =Rp. 765.620,14



Tabel 5.3
CV. Sahabat

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 1998
| Penge-
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promosi Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengl Pemasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaj Karyawan dan 25.700.000 5.000.000 6.900.000 5.000.000 5.200.000 3.600.000
staf T
- Transpor pengiri - 8.000.000 8.000.000
man barang \
- Promasi 15300000 | T 15.300.000
- Perjalanan Karya - 9.200.000 3.700.000 5.500.000
wan \
- BBM 11700000 | V 4,.800.000 3.900.000 3.000.000
- Pemeliharaan Ken- 8.400.000 2.300.000 3.500.000 2.600.000
daraan Vv
- Perjalanan Direkiur 11.100.000 | V 4.700.000 6.400.000
- Telepon 23400000 1 V 23.400.000
- Listrik bag. Pema- 4.300.000 4.300.000
saran \"
- Penggudangan | 600000 | V | 600.000
Jumieh Biaya Pema | 117.700.000 %8000007 30.500.000 5.600.000 18.800.000 27.000.000
-saran Langsung
Biaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 649665 | T 55.685,70 55.685,70 165619 55.665,70
295.988,90
- Penyusulan 407248 | T 348.070,10
340070,10 349.070,10 1.861.708,70 | 1.163.567,00
Jumlah Biaya Pema
-saran Tdk. 4722 151 404.755,80 404,756 60 404.765,80
Langsung 215869780 | 1.345.186,00
Jumfah Biaya 122.422 151 36.204.755,80 | 30004756080 | 7.758.897,60 | 20.149.186 27 .404.765 80
diang@‘kan [
Jumlah Bieya Telap 45722 151 2070475580 | 730475580 | 7.158.687,60 6.549.186 4.004.756,80
Jumiah Biaya 76.700.000 15.500.000 23.600.000 600.000 13.600.000 23,400,000
Variabel |
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Tabel 5.4
CV. Sahabat

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 1999
Penge-
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promosi Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengl- Pemasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan 42.605.000 9.400.000 10.460.000 8.945.000 8.310.000 5500.000
staf T
- Transporl pengiri - 17.800.000 17.800.000
man barang \'
- Promosi 76000000 T 76.000.000
- Perjalanan Karya - 20.030.000 9.500.000 10.530.000
wan ]
- BBM 14600000 | V 4.260.000 5.600.000 4,750,000
- Pemelharaen Ken- 9775000 2725000 3.500.000 3.550.000
daraan \'
- Pejalanan Direktur 176650000 | V 8.500.000 9.150.000 3.600.000
- Telepon 21975000 | V 21.975.000
- Lislrik bag. Pema- 4.100.000 4.100.000
saran ]
- Penggudangan 1150000 | V 1.180.000
Jumlah Biaya Pema | 225685.000 110.375.000 43.330.000 10.095.000 34.410.000 27.475 000
-saran Langsung
Biaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 940 | T 79.067,10 79.067,10 421691,70 283.557,00 79.067,10
- Penyusuten 7962231 | T
£62.476,94 662.476,94 3630677,18 | 227492300 | 68247694
Jumlah Biaya Pema-
saran Tidak 6.884.681 76154404 761.54404 | 4.061.568,88 2538.480,00 | 761544,04
Langsung
Jumlah Biaya
dianggarkan 126.168.272 35.376.424,04 | 30846.151,04 | 9.777.24488 | 2151136200 | 27.657.090,04
Jumiah Biaya Telep 50.327 841 7723819304 | 919219988 | 7.770.010,00 | 434929404
21278.144 04 a
Jumlah Biaya
Vanabel 74.840.431 14.098.280 23.107 958 585.045 13.741.352 23.307.79%
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Tabel 5.5
CV. Sahabat

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 2000
Penge-
Elemen Blaya Total Blaya | T/V Promos| Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengl Pemasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan 47 .500.000 9.450.000 11.550.000 9.650.000 9.850.000 7.000.000
staf T
- Transport pengiri - 18.600.000 18.600.000
man barang v
- Promosi 3230000 | T 32.350.000
- Peralanan Karya - 23.200.000 10.500.000 12.700.000
wan V'
- BBM 15800000 [ V 5.250.000 5.250.000 5.300.000
- Pemeliharaan Ken- 14.650.000 4.500.000 4.800.000 5.350.000
daraan V'
- Penjalanan Direktur 9350000 | V 4.500.000 4.850.000
- Telepon 18000000 | V 18.600.000
- Listrik bag. Pema- 5.000.000 5.000.000
saran V'
- Penggudangan 1350000 | V 1.550.000
Jumlah Biaya Pema | 185.000.000 66.550.00 44.150.000 11.200.000 39.100.000 26.000.000
-saran Langsung
Biaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 178633% | T 183.114,43 163.114,43 816.609,71 510.382 183.114,43
- Penyusulan 808720 | T 693.191,10 693.191.10 3697.019,7 2.310.637 693.191,10
Jumleh Biaya Pema- |
saran Tidak 9873565 846.305,53 B846.305,53 4.513.620,41 2281019 | 846.305,53
Langsung
Jumlah Biaya 195 873.565 67.396.306,53 | 4499630553 | 15.713.629,41 41921019 | 2684630553
dianggerkar
Jumleh Biaya Tetap 89.723.565 42646.305,53 | 12.398.30553 | 14.163629,41 12671019 | 7.848.30653
Jumiah Biaya 105.150.000 24.750.000 32.600.000 1.660.000 20250000 | 18.000.000
Varabel




Tabel 5.6

CV. Sahabat

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Tahun 2001
Penge-
Elemen Blaya Total Blaya | T/V Promost Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengh Pemasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaiji Karyawan dan 66.910.000 14.420.000 16.330.000 13.180.000 14.330.000 8.650.000
staf T
- Transporl pengiri - 20.750.000 20.750.000
man barang \
- Promosi 41.950.000 T 41.950.000
- Perjalanan Karya - 13.625.000 5.900.000 7.725.000
wan \Y
- BBM 17500000 | V 5.850.000 6.850.000 4.850.000
- Pemeliharaan Ken- 7.200.000 2.200.000 2.500.000 2500.000
daraan \Y ‘
- Penalanan Direklur 10.100000 | V 5.100.000 5.000.000
- Telepon 18230000 | V 18.230.000
- Lislrik bag. Pema- 6.755.000 6.755.000
saran Vv
- Penggudangan 1850000 | V 1.950.000
Jumiah Biaya Pema | 204.970.000 75.420.000 45.160.000 15.130.000 42.380.000 26.880.000
-saran Langsung
Biaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 1460785 | T 126.210,10 125.210,10 667.787,7 417.367 125.210,1
- Penyusulan 8067230 | T 693.191.,14 693.191,14 | 3.367.019,58 2.310.637 893.191,14
Jumlah Biaya Pema- .
saran Tidak 9548015 818..401,24 | 818.401,24 4.364807,28 2728004 | 61840124
Langsung
Jumlah Biaya 214518.015 76.230.401,24 | 45978.40124 | 19.404807,28 45.180.004 | 27.698.401,24
dianggarkan
Jumlah Biaya Telap | 118.408.015 57.188.401,24 | 17.148.40124 | 1754480728 17.068.004 | 9.468.40124
Jumlah Biaya 96.110.000 19.050.000 | 28.830.000 1.950.000 28.050.000 | 18.230.0C0
Varigbe!




Tabel 5.7
CV. Sahabat

Distribusi Anggaran Biaya Pemasaran

Variabel

Tahun 2002
Penge-
Elemen Biaya Total Blaya | TV Promosi Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengl- Pemasaran
fAman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan 68.125.000 14,500.000 16.150.000 14.175.000 14.150.000 9.150.000
staf T
- Transporl pengiri - 18.046 000 18.046.000
man barang \
- Promosi 57226000 | T 57 225 000
- Perjalenan Karya - 5.136.000 2.325.000 2.960.000
wan \
- BBM 17119000 | V 5.200.000 7.150.000 4769000
- Pemeliharaan Ken- 9.350.000 2975000 4.125.000 2.250.000
daraan \
- Perjalanan Direkiur 6.000000 | V 2.750.000 3.250.000
- Telepon 22500000 | V 22260000
- Lislrik bag. Pema- 7.600.000 7.600.000
saran \
- Penggudangan 550000 | V 550.0000
Jumlah Biaya Pema- | 211.830.000 84.975.000 41.265.000 14.725.000 39215000 | 31.650.000
saran Langsung
Biaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 2306810 | T 197 640,86 19764086 | 105408442 668803 197 640,86
- Penyusutan SBORBB | T 765.620,14 765.620,14 | 4.083.307,59 2552067 765.620,14
Jumlah Biaya Pema-
saran Tidak 11.238.045 963.261 963.261 5.137.392 3210870 | 963.261
Langsung
Jumleh Biaya 223.068.045 86.938.261 42.228 261 19.862.392 42425870 | R613.261
dianggarkan
Jumiah Biaya Tetap 136.588.045 72.688.261 17.113.261 19.312.392 17.360.6870 | 10.113.261
Jumiah Biaya 86.760.000 13.260.000 25.115.000 £50.000 25.085.000 | 22.600.000
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Menentukan satuan Pengukur Jasa yang dihasilkan oleh Setiap fungsi

pemasaran. Satuan pengukur jasa setiap fungsi digunakan untuk :

a. Menghitung tarif jasa setiap fungsi yang dipisahkan kedalam tarif
biaya tetap dan tarif biaya variabel.

b. Menyusun anggaran fleksibel setiap fungsi pemasaran.

Untuk perhitungannya digunakan satuan alat pengukur jasa

Tabel 5.8
Alat Satuan Pengukur Jasa
Fungsi Alat Satuan Pengukur Kapasitas Normal
1998 1999 2000 2001 2002
Promosi Jmi Rp hasil penjualan 1.000.000.000 | 2255732000 | 2.200.000.000 | 2.079.225.000 | 3.529.500.000
Penjualan Jml Rp hasil penjualan 1.000.000.000 | 2265732000 | 2.200.000.000 | 2.079.225.000 | 3.629.500.000
penggudangan Jumiah hasil produksi 1.200.000 1.620.000 1.326.500 1.500.000 2682226
Pengepal_@n Jumlah hasi produksi 1.200.000 1.620.000 1325500 1.500.000 28662225
dan penginman
Adm. Jumlah penjualan 50,000 b. 84590 b. 85.120 b. 8650, | 86.100b.
pemasaran

Sumber data : CV. Sahabat

Menyusun Tabel Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran
Fleksibel. |

Data yang diperoleh dari distribusi anggaran biaya pemasaran dan
satuan pengukur jasa dapat digunakan untuk menghitung tarif biaya
tetap dan tarif biaya variabel. Dari perhitungan tersebut dapat dibuat
tabel perhitungan tarif biaya pemasaran dan anggaran fleksibel per

fungsi.



Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel

Tabel 5.9

CV. Sahabat

Tahun 1998
(dalam Rp.)
Keterangan Promosl| Penjualan Penggudangan Pengepakan dan Adm. Pemasaran
Pengiriman
Biaya Tetap 20.704.755,80 7.304.755,80 7.158.697,80 6.549.166 400475580
Biaya Veriabel 16 500.000 35.600.000 600.000 13.600.000 23.400.000
Total Biaya Diang- | 36.204.755,80 30.904.755,80 7.768.697 80 20.149.188 27.404.755,80
garkan
Kapasitas Normal 1.000.000.000 1.000.000.000 1.200.000 pcs 1.200.000 pos 500b I
Tanf Telep 207% ’ 0,73% Rp.5,97 Rp. 6,46 Rp. 80,10
Tarif Variabel 1,55% 2,36% Rp.05 Rp. 11,33 Rp. 468,00
Total Tanf 362% 3,,00% Rp. 8,47 Rp. 16,79 Rp. 648,10
Anggaran Fleksibel | 20.704.755,80 + 7.304.765,80 + 7.158697,80 + 6.549.186 + Rp. 1.004.755,80 +
pada kapasilas (1,85% x jmt Rp. 2,38% x jml. Rp. {Rp. 0,5 per pcs) 11,33 per pes) {(Rp. 468 + faklur
sesungguhnya -hasil penjualan) hasil penjualan) ‘ penjualan)
Tabel 5.10
CV. Sahabat
Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
Tahun 1999
(dalam Rp.)
Keterangan Promosi Penjualan Penggudangan Pengepakan dan Adm. Pemasaran
Pengiriman
Biaya Tetap 86.161.644,04 1121154404 13.006.568,88 10.848.480 6.26154404
Biaya Variabel 24 975 000 32.880.000 1.180.000 26.100.000 21.976.000
Tolal Biaya Diang- | 111.136.544,04 44091544,04 14.156.568,88 36.948.460 28.236544.04
garkan
Kapasitas Normal 2.255 732,000 2265732 000 1.620.000 pcs 1.260.000 pcs 84.890 b
| Tarf Tetap 382% 0,50% Rp.8,03 Rp. 8,70 Rp. 73,76
Tarif Variabel 1,11% 1,46% Rp. 0,71 Rp. 16,11 Rp. 268,86
Total Tanf 4,.92% 1,96% Rp.B,74 Rp. 22,81 Rp. 332,62
Anggaran Fleksibel | 86.161544,04+ 1121154404 + 13.006 568,88 + 10.848.490 + 6.201544,04 +
pada kapasitas {1,11% xjml Rp. (1,46% x jm). Rp. [Rp. 0,71 per pcs) (Rp. 16.11 perpecs) | [Rp. 268,86 +
sesungguhnya hasil penjualan) hasil penjualan) faklur penjualan}

m;”w /
.



Tabel 5.11

CV. Sahabat

Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
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Tahun 2000
(dalam Rp.)
Keterangan j Promosi Psenjualan Psnggudangan Pengepakan dan Adm. Pemasaran
Pengiriman
Biaya Telep 42 845.306,53 12.396.305 53 14.163.629,41 12.671.018 786430653
Bieya Variabel 24750000 32.600.000 1.550.000 29.260.000 168.000.000
Tolel Biaya Dieng - | 67.396.305,53 44.996.305,53 15.713.629,41 41921018 25846.30653
garkan
Kapasitas Normal 2.200.000.000 2.200.000.000 1.326.500 pes 1.326 500 pes 85.120 b
Tanif Tetap 1,04% 0,56% Rp. 10,69 Rp. 9,56 Rp. 92,39
Tanf Variabel 1,13% 1,48% Rp. 1,17 Rp. 2,07 Rp. 211,47
Tolal Tanf 3,06% 2,05% Rp. 11,88 Rp. 3163 Rp. 303,65
Anggaran Fleksibel | 4264630553 + 12.396.305,53 + 14.163.629,41 + 12671.019 + 7.864.305,63 +
pada kapasilas {1,13%% x jmiRp. | (1,48% xjml. Rp. (Rp. 1,17 perpes) | (Rp. 22,07perpcs) | (Rp. 211,47+ fakiur
sesungguhnya hasif penjualan} hasil penjualan} penjualan)
Tabel 5.12
CV. Sahabat
Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
Tahun 2001
(dalam Rp.)
Keterangan Promosi Penjualan Penggudangan Pengepakan dan Adm. Pemasaran
Pengiriman

Biaya Telap 57.118.401,24 17.148.401,24 17 544.807,29 17 .058.004 9.468.401,24
Biaya Variabel 19.060.000 28.050.000 1.950.000 28.050.000 18.230.000
Total Biaya Diang - | 76.238.401,24 45978 401,24 19.494 807,28 45.108.004 27 698.401,224
garkan
Kapasitas Normal 2019.225.000 2019.225.000 1.500.000 pcs 1.500.000 pcs 85.650 Ib
Tanf Tetap 2,83% 0,85% Rp. 11,70 Rp. 11,37 Rp. 10,56
Tarif Variabel 0,94% 1,39% Rp. 1,30 Rp. 18,70 Rp. 212,84
Tolal Tanf 3,78% 2,2% Rp. 12,99 Rp. 30,07 Rp. 323,32
Anggaran Fleksibel 1 57.118.40124 + 17.148.40124 + 17544807,28 + 17.068.004 + 9.468.401,24 +
pada kapasitas {0.94% x jml Rp. {1,39% x jml. Rp. {(Rp. 1,30 per pcs) {(Rp. 18,70per pcs) (Rp. 212 B4+ faktur
sesungguhnya hasil penjualan) hasil penjualan] peniualan)




Tabel 5.13

CV. Sahabat

Perhitungan Tarif Biaya Pemasaran dan Anggaran Fleksibel
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Tahun 2002
(dalam Rp.)
Ksterangan Promosi Penjualan Penggudangan Pongepakan dan Adm. Pemasaran
Pengiriman

Biaya Tetap 72.688.264 17.113.261 19.312.392 17.360.870 10.113.261
Biaya Veriabel 13.250.000 26.1156.000 550.000 26.065.000 22500000
Tolal Biaya Diang - | 85.936.261 42.228.261 19.862.392 42.426 870 32613261
garkan
Kapasitas Normal 3,629 500 000 3620500000 2682225 pcs 2682225 pcs 86.100 Ib
Tarif Tetap 2,00% 0,47% Rp.7,20 Rp. 6,47 Rp. 117,46
Tanif Variabel 0,37% 0,69% Rp. 0,21 Rp. 9,35 Rp. 261,32
Tolal Tarf 2,37% 1,16% Rp. 7,41 Rp. 15,82 Rp. 378,78
Anggaran Fleksibel | 72688231 + 17113281 + 19312302 + 17.360.870 + 10.113.261 +
pada kapasilas 0,37% x jml Rp. 0,69% x jml. Rp. {Rp. 0,21 per pcs) Rp. 8,35 per pes) {Rp.261,32 + faklur
sestingguhnya hasil penjualan) hasil penjualan) penjualan)

Perhitungan tarif pada setiap fungsi pemasaran

Tarif Biaya Tetap dihitung menggunakan rumus :

TT =

Total Biaya Tetap per fungsi

- Kapasitas normal per fungsi

Untuk fungsi promosi dan penjualan rumus dikalikan 100%, sedangkan untuk fungsi

yang lainnya dikalikan Rp. 1,00

Tarif Biaya Variabel dihitung dengan rumus :

TV =

Total Biaya Variabel per fungsi

Kapasitas normal per fungsi
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Untuk fungsi promosi dan penjualan rumus dikalikan 100%, sedangkan fungsi

lainnya dikalikan Rp. 1,00.

Perhitungan tarif Biaya Tetap setiap fungsi pemasaran tahun 1998 :

Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan
pengiriman

Adm. Pemasaran

20.704.755,30
= x 100 %
Rp. 1.000.000.000

2,07 %

7.304.755,80
= x 100% = 0,73%
Rp. 1.000.000.000

7.158.697,80

= x Rp. 1,00 =
1.200.000 pcs
6.549.186

= x Rp. 1,00 =
1.200.000 pcs
4.004.755,80

= x Rp.1,00 =
50.000 ib

Perhitungan tarif Biaya Variabel setiap fungsi pemasaran tahun 1998 :

Promosi

Penjualan

15.500.000
= x 100% = 1,55%
Rp. 1.000.000.000

23.600.000
= X 100% = 236%
Rp. 1.000.000.000

Rp. 5,97

Rp. 5,46

Rp. 80,10
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600.000
Penggudangan = x Rp. 1,00 = Rp.0,50
1.200.000 pcs
13.600.000
Pengepakandan x Rp.1,00 = Rp. 11,33
pengiriman

1.200.000 pcs

23.400.000

I

Adm. Pemasaran x Rp.1,00 = Rp. 468

50.000 Ib

Perhitungan tarif Biaya Tetap setiap fungsi pemasaran tahun 1999 :

86.161.544,04

Promosi = x 100% = 3,18%
Rp. 2.255.732.000
11.211.544,04
Penjualan = x 100% = 0,50%
Rp. 2.255.732.000
10.848.480
" Penggudangan = = x Rp.1,00 = Rp. 8,03
1.620.000 pcs
10.848.480
Pengepakan dan_ x Rp.1,00 = Rp.6,70
pengiriman
1.620.000 pcs
6.261.544,04
Adm. Pemasaran = x Rp. 1,00 = Rp. 73,76

84.890 1b



Perhitungan tarif Biaya Variabel setiap fungsi pemasaran tahun 1999 :

24.975.000
Promosi = x 100% = 1,11%
Rp. 2.255.732.000
32.880.000
Penjualan = x 100% = 1,46%

Rp. 2.255.732.000

1.150.000

Penggudangan

Il
»

Rp. 1,00 = Rp.0,71
1.620.000 pcs

26.100.000
Pengepakan dan —_ X Rp.1,00 = Rp. 16,11
pengiriman
1.620.000 pcs
21.975.000
Adm. Pemasaran = x Rp.1,00 = Rp332,62
84.150 b
Perhitungan tarif Biaya Tetap setiap fungsi pemasaran tahun 2000 :
42.646.305,53 :
Promosi = x 100% = 1,94%
Rp. 2.200.000.000
14.163.629,41
Penjualan = x 100% = 0,56%
Rp. 2.200.000.000
12.671.019
Penggudangan = x Rp. 1,00 = Rp. 10,69

1.325.000 pcs
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12.671.019
Pengepakan dan—_ x Rp.1,00 = Rp.9,56
pengiriman
1.325.500 pcs
7.864.305,53
Adm. Pemasaran = x Rp.1,00 = Rp.92,39
85.1201b
Perhitungan tarif Biaya Variabel setiap fungsi pemasaran tahun 2000 :
24.750.000
Promosi = x 100% = 1,13%
Rp. 2.200.000.000
32.600.000
Penjualan = x 100% = 1,48%
Rp. 2.200.000.000
1.550.000
Penggudangan = x Rp.1,00 = Rp. 1,17
1.325.500 pcs
29.250.000
Pengepakan dan x Rp.1,00 = Rp. 22,07
pengiriman ‘
1.325.500 pcs
18.000.000
Adm. Pemasaran = x Rp. 1,00 = Rp211,47

85.1201b
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Perhitungan tarif Biaya Tetap sctiap fungsi pemasaran tahun 2001 :

57.118.401,24

Promosi = x 100% = 2,83%
Rp. 2.019.225.000
17.148.401,24
Penjualan = x 100% = 0,85%
Rp. 2.019.225.000
17.544.807,28
Penggudangan = X Rp.1,00 = Rp.11,70
1.500.000 pcs
17.058.004
Pengepakan dan —_ x Rp.1,00 = Rp.1.,37
pengiriman
1.500.000 pcs
9.468.401,24
Adm. Pemasaran = x Rp. 1,00 = Rp. 10,55
85.6501b

Perhitungan tarif Biaya Variabel setiap fungsi pemasaran tahun 2001 :

19.050.000 -
Promosi = x 100% = 0954 %
Rp. 2.019.225.000
28.050.000
Penjualan = x 100% = 139%
Rp. 2.019.225.000 -
1.950.000
Penggudangan = X Rp.1,00 = Rp. 1,30

1.500.000 pcs
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28.050.000
Pengopakan dan x Rp.1,00 = Rp.18,70
pengiriman
1.500.000 pcs
18.230.000
Adm. Pemasaran = X Rp.1,00 = Rp212,84
85.6501b
Perhitungan tarif Biaya Tetap sctiap fungsi pemasaran tahun 2002 :
57.118.401,24
Promosi = x 100% = 2,83%
Rp. 2.629.500.000
17.113.261
Penjualan = X 100% = 047%
Rp. 3.629.500.000
19.312.392
Penggudangan = x Rp. 1,00 = Rp.7,20
2.682.225 pes
17.360.370
Pengepakan dan x Rp.1,00 = Rp.647
pengiriman
2.682.225 pcs
10.113.261
Adm. Pemasaran = x Rp.1,00 = Rp.1174
6

86.100 1b
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Perhitungan tarif Biaya Variabel setiap fungsi pemasaran tahun 2002 :

13.250.000
Promosi = x 100% = 037%
Rp. 3.629.500.000
25.115.000
Penjualan = x 100% = 0,69%
Rp. 3.629.500.000
550.000
Penggudangan = x Rp.1,00 = Rp.0,21
2.682.225 pes
25.065.000
Pengepakan dan x Rp.1,00 = Rp.935
pengiriman
2.682.225 pcs
22.500.000 -
Adm. Pemasaran = x Rp. 1,00 = Rp.261,3
2

86.1001b

84



Tabel 5.14

Realisasi Biaya Pemasaran

CV. Sahabat

Tahun 1998 — 2002

dalam Rp.
. Tahun
Elemen Biaya gi':a;
Y 1998 1999 2000 2001 2002
Biaya Pemasaran Langsung
- Gaji Karyawan dan slaf T 26.168.160 41.975.500 47.716.500 66.936.000 67.664.750
- Transporl pengiriman barang \' 8.157.600 17.550.000 18.275.000 20314250 17 798.750
- Promosi T 15.280.000 76.089.250 32.249.590 41.666.163 57.415.935
- Perjalanan Karyawan \' 8.800.000 20.250.000 23.000.000 13.500.000 8.573.000
- BBM \ 9.615.120 13.765.000 15.000.CC0 16.150.760 16.600.000
- Pemeliharaan Kendaraan \' 8.891.775 9.696.851 15695 500 7020550 9.386.400
- Perjalanan Direkiur Vv 11.400.000 18.0C0.0C0 9.127 450 11.100.00 6.000.000
- Telepon \ 23.307.796 22 164660 17.967.160 18.449.068 22206823
- Listrik bag. Pemasaran " 4.083.186 4537776 5.398.160 6988332 7.195.455
- Penagudannan \Y 5085 045 958 216 1105610 1728345 547 150
Jumlah Blaya Pemasaran 116.283.591 225.027.251 185.734.960 203.851.458 211.398.333
Langsung
Biaya Pemasaran Tidak
Langsung
- Asuransi T 640.665 922.450 1.788.3% 1.480.785 2305810
- Domyusuion T 4072 488 70321 8087.230 8097230 84227235
Jumiah Biaya Pemasaran 4.722.151 8.884.681 9.873.565 9.548.015 11.238.045
Tidak Langsuny
Total Biaya Pemasaran 121.005.742 233.911.932 195.608.525 213.399.473 222.636.378
Sesunggunnya

b.  Menyvusun tabel biaya pemasaran sesungguhnya
Dengan menyusun tabel biaya pemasaran sesungguhnya dan distribusi biaya
pemasaran sesungguimnya dapat diketahui berapa besarnya biaya pemasaran

sesungguhnya uniuk setiap fungsi pemasaran. Langkah-langkah yang digunakan
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sama dengan penyusunan anggaran biaya pemasaran berikut tabel distribusi

biaya pemasaran yang sesungguhnya dapat dilihat pada tabel.

Perhitungan distribusi realisasi biaya pemasaran tidak langsung pada setiap fungsi

adalah sebagai berikut :

Perhitungan Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran 1998

¢ Distribusi Biaya Asuransi

Realisasi Biaya Asuransi

Jumlah Luas Lantai Bangunan

Rp. 649.665
350 m”

Rp. 1.856,19 per m’

Promosi

Penjualan

Penggudangan

Pengepakan dan pengiriman :

Administrasi pemasaran

+ Distribusi Biaya Penyusutan

30 x Rp 1.856,19

30 x Rp. 1.856,19
160 x Rp. 1.856,19
100 x Rp. 1.856,19

30 x Rp. 1.856,19

Realisasi Biaya Penyusutan

Jumlah Luas Lantai Bangunan

Rp. 55.685,70
Rp. 55.685,70
Rp. 296.988,90
Rp. 185.619,00

Rp. 55.685,70



Rp.
4.072.486
350 m”

i

Rp. 11.635,67 per m*

Promost : 30 x Rp. 11.635,67 =
Penjualan : 30 x Rp. 11.635,67 =
Penggudangan : 160xRp. 11.635,67 =

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 11.635,67 =
Administrasi pemasaran 30 x Rp. 11.635,67 =
Perhitungan Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran 1999

¢ Distribusi Biaya Asuransi

Realisasi Biaya Asuransi
Jumlah Luas Lantai Bangunan

__Rp.922.450

350 m

Rp. 2.635,57 perm®

Promosi : 30x Rp. 2.635,57 =
Penjualan : 30x Rp. 2.635,57 =
Penggudangan : 160x Rp. 2.635,57 =

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 2.635,57 =

Administrasi pemasaran : 30x Rp. 2.635,57 =

Rp.

Rp.

Rp.

Rp.

Rp

Rp

Rp.

349.070,10
349.070,10
. 1.861.708,70
. 1.163.567,00

349.670,10

79.067,10
79.067,10
. 421.691,70
. 263.557,00

79.067,10
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+ Distribusi Biaya Penyusutan

Realisasi Biaya Penyusutan
Jumlah Luas Lantai Bangunan

Rp.
7.962.231
350 m*

il

Rp. 22.749,23 per m*

Promosi : 30 x Rp. 22.749,23
Penjualan : 30 x Rp. 22.749,23
Penggudangan 160 x Rp. 22.749,23

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 22.749,23

Administrasi pemasaran 30 x Rp. 22.749,23

Perhitungan Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran 2000

¢ Distribusi Biaya Asuransi

Realisasi Biaya Asuransi
Jumlah Luas Lantai Bangunan

Rp.
1.786.335
350 m*

Rp. 5.103,81 per m’

Promosi : 30 x Rp. 5.103,81

Rp. 682.479,94
Rp. 682.479,94
Rp. 3.639.877,18
Rp. 2.274.923,00

Rp. 682.479,94

Rp.

153.114,43
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Penjualan : 30xRp.5.103,81 = Rp. 153.114,43
Penggudangan : 160xRp.5.103,81 = Rp. 816.609,71
Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 53.103,81 =  Rp. 510.381,00
Administrasi pemasaran : 30xRp. 53.103,81 = Rp. 153.114,43

+ Distribusi Biaya Penyusutan

Realisasi Biaya Penyusutan
Jumlah Iuas Lantai Bangunan

Rp. 8.087.230
350 m”

Rp. 23.106,37 per m*

Promosi : 30x Rp. 23.106,37 = Rp. 693.191,10
Penjualan : 30x Rp. 23.106,37 = Rp. 693.191,10
Penggudangan : 160x Rp. 23.106,37 =  Rp. 3.697.019,70

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 23.106,37 Rp. 2.310.637,10

Administrasi pemasaran : 30 x Rp. 23.106,37

Rp. 693.191,10
Perhitungan Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran 2001
* Distribusi Biaya Asuransi

Realisasi Biaya Asuransi
Jumlah Luas Lantai Bangunan

Rp.
1.460.785
350 m*




= Rp. 4.173,67 per m®

Promosi : 30 x Rp. 4.173,67
Penjualan : 30 x Rp. 4.173,67
Penggudangan : 160 x Rp. 4.173,67

Pengepakan dan pengiriman : 100 x Rp. 4.173,67

Administrasi pemasaran : 30 x Rp. 4.173,67

¢ Distribusi Biaya Penyusutan

Realisasi Biaya Penyusutan
Jumlah Luas Lantai Bangunan

_~_Rp. 8.087.230

350 m

Rp. 23.106,37 per m?

Promosi : 30 x Rp. 23.106,37
Penjualan : 30 x Rp. 23.106,37
Penggudangan : 160 x Rp. 23.106,37

Pengepakan dan pengiriman : 100 X Rp. 23.106,37
Administrasi pemasaran 30 xRp. 23.106,37
Perhitungan Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran 2002

¢+ Distribusi Biaya Asuransi

Rp

Rp

Rp

Rp

Rp.

Rp.

Rp

Rp

Rp.

. 125.210,10
. 125.210,10
. 667.787,70
. 417.367,00

. 125.210,10

693.191,14
693.191,14
. 3.697.019,58
. 2.310.637,00

693.191,14
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Realisasi Biaya Asuransi
Jumlah Luas Lantai Bangunan

Rp.
2.305.810
350 m°

= Rp. 6.588,03 per m*

Promosi : 30xRp.6.588,03 = Rp. 197.640,86
Penjualan : 30xRp.6.588,03 =  Rp. 197.640,86
Penggudangan :  160xRp. 6.588,03 =  Rp. 1.054.084,42
Pengepakan dan peﬁgiriman : 100xRp.6.58803 = Rp. 658.803,00
Administrasi pemasaran : 30xRp.6.588,03 = Rp. 197.640,86

¢ Distribusi Biaya Penyusutan

Realisasi Biaya Penyusutan
Jumlah Luas Lantai Bangunan

_ Rp.8.932235

350 m

i

Rp. 25.520,67 per m*

Promosi : 30x Rp. 25.520,67 = Rp. 197.640,86
Penjualan : 30 xRp. 25.520,67 = Rp. 197.640,86
Penggudangan : 160 xRp. 25.520,67 =  Rp. 4.083.307,58



Pengepakan dan pengiriman :

Administrasi pemasaran

100 x Rp. 25.520,67

30 x Rp. 25.520,67

Tabel 5.15

i

Rp. 2.552.067,00

Rp. 765.620,14

Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran tahun 1998

(dalam Rp.)
Pange-
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promosi Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengl Pemasaran
riman
Blaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan 26.158.160 5231800 6.976.649 5.130.631 5231530 3587.750
staf T
- Transport pengiri - 8.157.600 8.157.600
man barang v
- Promosi 15286000 | T 15.285.000
- Perjalanan Karya - 8.800.000 3.780.426 5019575
wan v
- BBM 9616120 | V 28758625 38211475 2918.420
- Pemefiharaan Ken- 8.831.775 2565530 3.660.813 2.665.432
daraan \
- Perjalanan Diektur 11.400.000 | V 4876800 6.523.200
- Telepon 2330779% | V 23.307.7%
- Listrk bag. Pema- 4.083.1%6 4083.19%
saran v
- Penggudangan 585046 | V 585.045
Jumlah Biaya Pema | 1186.283.591 34.614.880 30.084.607 5.745.876 18.972.882 26.895.546
-saran Langsung
Blaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 649665 | T 566657 55685,7 206.968,9 185.619 56.685,7
- Penyusulan 4072486 | T | 3490701 349.070,1 1.861.708,7 1.163 567 349.070,1
Jumlah Blaya Pema- 4.722.154 4047558 404.755,8 2.158.697;6 1.349.186 404,755 8
saran Tidak
Langsung
Jumlah Blaya
Sesungguhnya 121.005.742 35.019.635,8 | 30.480.362,8 | 7.874.373,6 20.322.068 | 27.300.301,8
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Tabel 5.16

Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran tahun 1999

(dalam Rp.)
Penge- |
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promosl| Penjualan Penggu pakan dan Adm. dan
dangan Psngt Pemasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan | 41975500 9.385.100 10.212.630 8.765 540 8.124 400 5.487 80
staf T
- Transport pengiri - 17 580.000 14.550.000
man barang v
- Promosi 76009260 [ T 76.009 2650
- Perjalanen Karya - 20.250.000 9.778.560 10.471.440
wan v
- BBM 13795000 | V 4.128.400 5.116.350 4550250
- Pemeliharaan 9.696.850 2.807.100 3238800 3.650.950
Ken- daraan v
- Perjglanan 18000000 | V 8.525.200 9.474 800
Direkiur
- Telepon 22164660 | V 22 .164.660
- Listrik bag. Pema 4537.775 4537.775
-saran \
- Penggudangan 958216 | V 958216
Jumlah Biaya 225.027.251 110.723.810 43.051.795 9.723.756 33.875.600 27.652.490
Pemasaran
Langsung
Blaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 9240 | T 78.067,10 78.067,10 421691,70 263.857 79.067,10
- Penyusulan 792231 | T | 68247694 682.476,94 3639877,18 | 2274923 662.476,94
Jumlah Blaya
Pemasaran Tldak 8.884.681 761.544 04 761.544,04 4,061.568,88 | 2.538.480 761.544,04
Langsung
Jumlah Biaya 1
Sesungguhnya 233.911.932 111.485.154,04 | 43.813.339,04 | 13.785.324,88 36.414.080 | 28.414.034,04




- Tabel 5.17

Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran tahun 2000

(dalam Rp.)
Penge-
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promost Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Psngl Psmasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaiji Karyawan dan 47 716500 9520.300 11936175 9.760.126 9.660.700 6.850.200
staf T
- Transport pengiri - 18.275.000 18.275 000
man barang \
- Promosi 322498% | T 32249590
- Perjalanan Karya - 23.000.000 10.857.400 12.142.800
wan \
- BBM 15000000 | V 4.520.000 12.142.600 5125 400
- Pemeliharaan Ken- 15.895 500 4.758.450 5.618.800 55202850
daraan \
- Perjalanan Direktur 9127450 | V 4.450.700 4676.750
- Telepon 17.967.160 | V 17.967 160
- Listrik bag. Pema- 5.398.150 5398.150
saran \
- Penggudangan 11056610 | V 1.105.610
Jumiah Blaya 185.734.960 68.354.440 45.126.075 10.855.735 38.581.350 24.817.360
Pemasaran
Langsung
Blaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 178835 | T 163.114,43 163.114,43 616.600,71 510.382 | 153.114,43
- Penyusutan 8087230 | T | 693.1911 693.191,1 3697.019,7 2.310.637 | 693.191,1
Jumlah Blaya 9873565 | 846.305,53 846.305,53 4.513.629,41 2.821.019 846.305,53
Pemasaran Tidak
Langsung
Jumiah Blaya 195.605.525 67.200.74553 | 45972.380,53 | 15.369.364,41 41.402.369 | 25.683.665,53
Sesungguhnya
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Tabel 5.18

Distribusi Realisasi Biaya Pemasaran tahun 2001

(dalam Rp.)
Penge-
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promosi Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengl Pemasaran
riman
Blaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan 55.936.000 14.280.100 16.104.650 13.650.100 14.180.200 8.760.950
staf T
- Transpor! pengiri - 20314280 20314280
man barang v
- Promosi 41666 163 T 41 666,163
- Perialanan Karya - 13.500.000 5.886 750 7614250
wan Vv
- BBM 16.150000 | V 4750200 6.475.400 4925150
- Pemeliharaan Ken- 7.020.550 2.150.160 2386290 2.475.100
daraan Vv ’
- Penalanan Direktur 11100000 | V 5.850.400 5249600
- Telepon 18.443088 | V 18.449 068
- Listrik bag. Pema- 5.968.332 5.963.332
saran Vv
- Penggudangan 1726346 | V 1.726.345
Jumlah Blaya 203.851.458 74 582.773 44.827.522 15.376.445 41.864.700 27.200.018
Pemasaran
Langsung
Blaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 14607856 | T 126.210,1 | 125.210,1 667.787,7 417.367 | 125.210,1
- Penyusutan 8087230 | T 693.191,14 | 653.191,14 3.697 018,58 2310637 | 693.191,14
Jumlah Blaya 9.548.015 818.401,24 | 818.401,24 4.364.807,28 2.728.004 818.401,24
Pemasaran Tidak
Langsung
Jumlah Biava 213.399.473 75.401.174,24 | 45.645923.24 | 17.741.252.28 44592.704 | 28.018.418,24
Sesungguhnya




Tabel 5.19

Disiribusi Realisasi Biaya Pemasaran tahun 2002

(dalam Rp.)
Pange-
Elemen Blaya Total Blaya | TV Promosl} Penjualan Penggu- pakan dan Adm. dan
dangan Pengh Pemasaran
riman
Biaya Pemasaran
Langsung
- Gaji Karyawan dan 67.664.760 14,530 840 16.172.260 13.685.900 14226 100 8.850.650
slaf T
- Transport pengiri - 17 799.750 17.799.750
man barang \'
- Promosi 54%59% | T 57 415 9%
- Penalanan Karya - 5673.000 2.860.000 3.713.000
wan \
- BBM 16600000 | V 4.850.000 6.680.000 4870000
- Pemeliharaan Ken- 9.396.400 27156900 3.680.350 2800150
daraan \
- Penalanan Direklur 6000000 | V 2.870.350 3.120650
- Telepon 22206833 | V 2206833
- Listrik bag. Pema - 7.195.456 7.195.456
saran \
- Penggudangan 547150 | V 547150
Jumiah Blaya 211.398.333 85.243.025 40.970.715 14.433.050 39.695.000 31.056.543
Pemasaran
“Langsung
Blaya Pemasaran
Tidak Langsung
- Asuransi 2306810 | T 197 640 86 197 540,86 1.054.084,42 658.6803 | 197.640,66
- Penyusulan 8932236 | T | 765662014 765 620,14 40683.307,58 25652087 | 765.620,14
Jumlah Blaya 11.238.045 963.261 963.261 5.137.392 3.210.870 963.261
Pemasaran Tidak :
Langsung
Jumiah Biaya 222.636.378 86.206.286 41.833.976 18.570.442 42.905.870 | 32.019.804
Sesungguhnya
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¢.  Pembebanan Biava Pemasaran
Peneniuan besarnya biaya yang dibebankan pada setiap fungsi berdasarkan pada
iarif standar pembebanan digunakan untuk mengetahui berapa biaya standar
untuk semua fungsi pemasaran. Biaya yang dibebankan dihitung dengan cara :

1. Menentukan kapasitas sesungguhnya pada setiap fungsi.

b9

Mengalikan kapasitas sesungguhnya setiap fungsi dengan tarif biaya variabel
setiap fungsi pemasaran.
3. Mengalikan kapasitas sesungguhnya setiap fungsi dengan total tarif setiap
fungsi pemasaran.
Tabel 5.20
Kapasitas Sesungguhnya

Tahun 1998 — 2002

Tungsi 1" Alat Satuan Kapasitas Sesungguhnya
! Pongulinr 1928 1209 2000 ! 2001 2002
Pr . | Jml. Rp. hasi 1.075.283.180 | 2.173.667.100 | 2.200.135.510 | 2.060.673.560 | 3.788.994.300
omost penjuaian
. Jml. Rp. hasil 1.075.283.130 2.273.667.100 | 2.200.135.510 2.060.673.560 3.788.994.300
Penjvalan o
; penjualan
Jml. Rp. hasil 1.258.000 1.660.000 1..336..900 1.536..340 2.785.500
Penggudangan o .
produksi
Pengepakan & | Jinl. Rp. hasil 1.258.000 1.660.000 1.336.900 1.536.340 2.785.500
Pengiriman produksi
Adm. Jml. Faktur 50.120 b, 85.067 ib. 85.450 Ib. $5.882 Ib. 86.345 Ib.
Pemasaran penjualan

Perintungan Biaya Variabel yang dianggarkan didapat dengan rumus :

KSxTV

KS : Kapasitas Sesungguhnya

TV : Tarif Biaya Variabel




e Tahun 1998
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan :

Administrasi Pemasaran

e Tahun 1999
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan :

Administrasi pemasaran

* Tahun 2000
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan :

Administrasi Pemasaran

: 1.075.283.180x 2,36 %

1 2.273.667.100x 1,11 %

: 1.075.283.180x1,55% =

il

1.258.000 x Rp. 0,50
1.258.000 x Rp. 11,33 =

50.120 1b. x Rp. 468,00=

0 2.273.667.100x 1,46 % =

I

1.660.000 x Rp. 0,71
1.660.000 x Rp. 16,11 =

85.067 x Rp.258,86 =

0 2.200.135.510x 1,13% =

0 2.200.135.510x 1,48% =

1l

1.336.900 x Rp.1,17

1.336.900 x Rp.22,07

85.450 Ib. x Rp.211,47 =

Rp
Rp

Rp

Rp

Rp.
Rp.

Rp.

Rp.

Rp

Rp.

Rp.

Rp.

. 16.666.889,29
. 25.376.683,05
. 629.000,00

. 14.253.140,00

. 23.256.160

25.237.704,81
33.195.539,66
11.178.600,00
. 26.742.600,00

22.020.443,62

24.861.531,26
22.562.005,55

1.564.173,00
29.505.383,00

18.070.111,30
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» Tahun 2001

Promost1 1 2.060.673.560x 0,94% = Rp 19.370.331,46
Penjuaian : 2.060.673.560x 1,39% = Rp. 28.643.362,48
Penggudangan : 1.536.340x Rp.1,3 = Rp. 1.997.242,00
Pengiriman dan Pengepakan : 1.536.340x Rp.18,7 = Rp. 28.729.558,00
Administrasi Pemasaran : 85.8821b. x Rp.212,84 = Rp. 18.279.124,88

» Tahun 2002

Promosi : 3.788.994.300x 0,37% = Rp 14.019.278,91
Penjualan 1 3.788.994.300x 0,69% = Rp. 26.144.060,67
Penggudangan : 2.785.500 x Rp.0,21 = Rp. 584.955,00
Pengiriman dan Pengepakan : 2.785.500 x Rp.9,35 = Rp. 26.044.425,00
Administrasi Pemasaran : 86.345 Ib. x Rp.261,32 = Rp.22.563.675,40

Perhitungan Biaya Standar dengan Rumus :

KSxT

KS = Kapasitas Sesungguhnya

T = Total tarip <~ , - -

- ) ’\ r\\ -
T s T S AR
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e Tahun 1998
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan

Administrasi Pemasaran

e Tahun 1999
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan :

Administrast Pemasaran

e Tahun 2000
Promost
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan :

Administrasi Pemasaran

1 2.173.667.100x 4,92 %

: 2.173.667.100x 1,96 %

: 2.200.135.510x 3,06 %

1 2.200.135.510x 2,05 %

1.075.283.180x 3,62% =
1.075.283.180x 3,09% =
1.258.000 x Rp.6,47 =
1.258.000 x Rp.16,79 =

50.120 Ib. x Rp.548,10 =

Il

1.660.000 x Rp.8,74
1.660.000 x Rp.22,81 =

85.067 Ib. x Rp.332,62 =

1.336.900 x Rp.11,86

1.336.900 x Rp.31,63

85.450 Ib. x Rp. 303,65 =Rp.

Rp. 38.925.251,12
Rp. 33.226.250,26
Rp. 8.139.260,00
Rp. 21.084.080,00

Rp. 27.470.772,20

Rp.111.864.421,32
Rp. 44.563.875,16
Rp. 14.508.400,00
Rp. 37.864.400,00

Rp. 28.294.985,54

. 67.324.146,61
. 45.102.777,96
. 15.855.634,00
. 42.286.147,00

25.946.892,50



e Tahun 2001
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan

Administrasi Pemasaran

e Tahun 2002
Promosi
Penjualan

Penggudangan

Pengiriman dan Pengepakan :

Administrasi Pemasaran

: 2.060.673.560x 2,28 %

: 2.060.673.560x 3,78% =

1.536.340 x Rp.12,99 =
1.536.340 x Rp.30,07 =

85.882 Ib. x Rp.323,39 =

1 3.788.994300x 237% =

0 3.788.994.300x 1,16% =

Il

2.785.500 x Rp.7,41
2.785.500 x Rp.15,82 =

86.345 Ib. x Rp.378,78 =

d. Analisis Selisih Biaya Pemasaran

Rp

. 77.893.460,57
. 46.983.357,17
. 19.957.056,60
. 46.197.743,80

. 27.773.379,98

. 89.799.164,91
. 43.953.333,88
. 20.640.555,00
. 44.066.610,00

. 32.705.759,10
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Menggunakan hasil perhitungan tarip biaya pemasaran anggaran fleksibel dan

kapasitas sesungguhnya, maka langkah sclanjutanya adalah melakukan analisis

selisih biaya pemasaran.



Tabel 5.21

CV. Sahabat

Analisa Sclisth Biaya Pemasaran talun 1993

(dalan Rp.)
1 2 3 4 5 6 7 8
Biaya Total Biaya | Biaya Variabel AFKS Biaya Standar | Selisih Anggaran | Selisih Kapasitas Total Selisih
Fungsi Sesungguahnya Tetap Dianggarkan =M+ 3) KSxT) =4$) -1 =(5)—(4) =(6)+(7)
(KSxTV)
Promosi 35.019.635,80 20.704.75580 | 16.066.889,29 37.371.645,09 38.925.251,12 2.352.00929 L | 1.553.5606.03 L | 3905.615,32 L
Penjualan 30.489.362,30 7.304.755,80 25.376.683,05 32.681.438,85 33.226.250,26 2.192.076,05 L | 544.811,41 L | 2.736.887,46 L
Penggudangan | 7.874.373,60 7.158.755,60 629.000 7.787.697,60 8.139.260 -86.676 R | 351.562,40 L | 264.886,40 L
Pengepakan & | 20.322.068 6.549.186,00 14.253.140 20.802.326 21.084.080 480.258 L | 281.754 L | 762.012 L
Pengitiman L L
Adm. 27.300.301,80 4.004.755,80 23.456.160 27.460.915,80 27.470.772 160.614 L | 9.856,20 L | 170.470,20 L
Pamasarin
Jumlah 121.003.742 43.722.151 80.381.5872,34 126.104.023,34 | 128.8:5.613,38 | 5.098.381,34 L | 2.741.390,04 1. | 7.839.871,38 I
Kelerangan :
L : Selisth menguntungkan (Laba)
R : Selisih tidak mengurntungkan (Rugi)
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Tabel 5.22

CV. Sahabat

Analisa Selisth Biaya Pemasaran taliun 1999

(dalam Rp.)
1 2 3 4 5 6 7 8 N
Biaya Tctal Biaya Biaya Variabel AFKS " Biaya Standar | Selivih Anggaran | Selisih Kapasitas Total Selisih
Fungsi Scsunggahaya Tetap Dianggarkan =)+ (3) KSxT) =#)-1) =(8)-®) =(0)+ (7)
&S x TV) J
Promosi 111.485.154,04 | 86.161.544,04 25.237.704,81 111.399.248,85 | 111.864.421,32 | -85.905,19 R | 465.172,47 L | 37926728 L
Penjualan 43.813.339,04 11.211.544,04 33.195.539,66 44.407.083,70 44.563.875,16 593.744,66 L | 156.791,46 L | 750.536,12 L
Penggudangan | 13.785.324,38 13.006.568,38 1.178.600 14.185.168,88 14.508.400 399.844 L | 323231,12 L L723.075 L
L
Pengepakan &T 36.414.080 10.848.480 26.742.600 37.591.080 37.864.600 1.177.000 L | 273.520 L | 1.450.520 L
Pengiriman _ L]
Adm. 28.414.034,04 6.261.544,04 22.020.443,62 28.281.987,66 28.294.985,54 -132.046,38 R | 12.997,88 L | -119.048,50 Rl
Pemasaran
Jumizh 233.911.932 127.489.681 108.374.888,09 | 235.864.565,09 | 237.096.282,09 | 1.952.637,09 L | 1.231.712,93 L | 3.184.350,02 L
Keierangan :

L : Selisih menguntungkan (LLaba)

R : Selisih tidak menguntungkan (Rugi)

€01



Tabel 5.23

CV. Sahabat

Analisa Selisih Biaya Pemasaran tahun 2000

(dalam Rp.)

1 2 3 4 5 6 7 8 .
Biaya Total Biaya Biaya Variabel AFKS Biaya Standar | Selisih Anggaran | Selisih Kapasitas Total Selisih
Fungsi Sesungguhnya Tetap Dianggarkan =)+ 3) (KSxT) =(#-(1) =(5) - (%) =(0)+(7)
(KSxTV)
Promosi 67.200.745,53 42.6:46.305,53 | 24.861.531,26 67.507.836,79 67.324.146,61 307.091,26 L | 123.401,08 L | 43049234 L
Penjudlan 45.972.380,53 | 12.396.305,53 | 32.562.005,55 | 44.958.311,08 | 45.102.777,96 | -1.014.060,45 R | -869.602,57 R | -1.883672,02 R |
Penggudangan | 15.369.364,41 14.163.629,41 1.564.173 15.727.802,41 15.855.634 358.438 L | 486.269,59 L | 84470759 L |
Pengepakan & | 41.402.369 12.671.019 29.505.383 42.176.402 42.286.147 774.033 L | 883778 L 1.607.811 L
Pengiriman ]
Adm. 25.663.665,53 7.864.303,53 18.070.111,50 25.934.417,03 25.946.892,50 270.751,50 L | 283.226,97 L 553978,47 L
Pemasaran
Jumlah 195.608.525 89.723.563 106.563.204,31 | 196.286.769,31 | 196.515.598,07 678.244,31 L | 228.828,79 L 907.673,1 1.
Keterangan :
L : Selisih menguntungkan (Laba)

R Selisih tidak menguntungkan (Rugi)

P01



Analisa Selisth Biaya Pemasaran tahun 2001

Tabel 5.24

CV. Sahabat

(dalam Rp.)
i 2 3 4 5 6 7 1 3
Biaya Total Biaya Biaya Variabel AFKS Biaya Staudar | Selisih Anggaran | Selisih Kapasitas Total Selisih
Fungsi Sesungguhnya Tetap Dianggarkan =)+ 3 EKSxT) =4 -1 =85 -#) =)+ )
(KSxTV)
Promosi 75.401.174,21 57.188.401,24 19.370.331,46 76.558.732,70 77.893.460,57 115755846 L | 1.33472787 L | 249228633 L
Penjualan 45.45.923,24 17.148.401,24 28.643.362,48 45.791.763,72 46.983.357,17 145.840,48 L | 1.191.593,45 L | 133743393 L
Penggudangan | 19.741.252,28 17.544.807,28 1.997.242 19.542.049,28 19.957.056,60 -199.203 R | 41500732 L | 21580432 L
Pengepakan & | 44.592.704 17.058.004 28.729.558 45.787.562 45.197.743,80 1.194.858 L 410.181,80 L | 1.605.039,80 L
Pengiriman _
Adm. 28.018.419,24 9.468.401,24 18.279.124,88 27.747.526,12 27.773.379,98 -270.893,12 R 25.853,86 L | -245.039,26 R
Pemasaran
Jumlah 13.399.473 118.408.015 97.019.618,82 | 215427.633,32 | 218.804.998,12 | 2.028.160,82 L | 3.377.364,30 5.403.525,12 L
Keterangan :
L : Selisih menguntungkan (Laba)

R : Selisih tidak menguntungkan (Rugi)

S0t




Tabel 5.25

CV. Sahabat

Analisa Selisih Biaya Pemasaran taliun 2002

(dalain Rp.)
1 2 3 4 5 6 7 8
Biaya Totai Biaya Biaya Variabel AFKS Biaya Standar | Selisih Anggaran | Selisih Kapasitas Totul Selisih
Fungsi Sesungguhnya Tetap Dianggarkan =(2)+(3) (KSxT) =(H-1) =0)-@) =)+ (T
(KSxTV)
Promosi 86.206.286 72.688.261 14.019.278,91 86.707.539,91 89.799.164,91 501.253 L | 3.091.625 L 359287891 L |
Penjualan 41.933.976 17.113.261 26.144.060,67 43.257.321,67 43.953.333,88 132334567 L 696.012 21 L |20193578 L
Penggudangan | 19.570.442 19.312.392 584.955 19.897.347 20.640.555 326.905 L 743.208 L |1070.113 L
Pengepakan & | 42.905.870 17.360.870 26.044.425 43.405.295 44.066.610 499.425 L 661.315 L | 1155740 L
Pengitiman | . ]
Adm. 32.019.804 10.113.261 22.563.675,40 32.676.936 32.705.759,10 657.132,40 L 28.822,70 L | 685.955,10 L
Pemasaran
Jumlah 222.636.378 136.383.045 89.356.394,98 | 225.944.439,98 | 231.165.422,8% | 3.3068.061,98 L | 5.22(:982,91 L | 852904489 L
Keverangan :
L : Selisih menguntungkan (Laba)
R : Selisih tidak menguntungkan (Rugi)
j—
o
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Tabel 5.26

CV. Sahabat

Prosentase Selisih Biaya Pemasaran tahun 1998

(daiam Rp.)
1 2 3 4 5 6 7
AFKS Selisih Anggaran % Selisih Selisih Kapasitas % Selisih Total Selisih % Total Selisih
Fungsi Anggaran Kapasitas )+ ) 3+
=(2): (1) X 100% = (4) : (1) x 100%

Promosi 37.371.645,09 2.352.009,29 L 6,29 % 1.553.606.03 L 415% 3.905.615,32 L 10,44 %
Penjualan 32.681.438,85 2.192.076,05 L 6,71 % 544.811,41 L 1,67 % 2.736.887,46 L 8,38 %
Penggudangan 7.787.697,60 -86.676 R -1,11 % 351.562,40 L 451 % 264.886,40 L 3,4 %
Pengepakan &
Pengiriman 20.802.326 480.258 L 2,31 % 281.754 L 1,35% 762.012 R 3,67%
Adm. Pemasaran | 27.460.915,80 160.614 L 0,58 % 9.856,20 L 0,04 % 170.470,20 L 0.62 %
Jumlah 126.104.023,34 5.098.381,34 L 4,04 % 2.741.590,04 L 2,17 % 7.839.871,38 L 6,21 %

Keterangan :

L : Selisih menguntungkan (Laba)

R : Selisih tidak menguntungkan (Rugi)

LOT




Tabel 5.27

CV. Sahabat

Prosentase Selisih Biaya Pemasaran tahun 1999

(dalam Rp.)
1 2 3 | 4 5 6 7
AFKS Selisih Anggaran % Selisih Selisih Kapasitas % Selisih Total Selisih % Total Selisih
Fungsi Anggaran Kapasitas 2) +(4) (3) +(5)
=(2): (1) x 100% = (@) : (1) x 100%

Promosi 111.399.24€,85 -85.905,19 R 0,08 % | 465.172,47 L 0,42 % 379.267,28 L 0,34 %
Penyuulan 44.407.083,70 593744 66 L 1.34% [156.791,46 L 0,35 % 750.536,12 L 1,69%
Penggudangan 14.185.168,38 | 399.844 L 2,82 % 323.231,12 L 2,28 % 723.075 L 5,10 %
Pengepakan & 37.591.080 1.177.000 L 3,13% 273.520 L 0,73 % 1.450.520 L 3,86 %
Pengiriman |
Adm. Pemasaran | 28.281.987,66 -132.046,38 R -0,47 % 12.997.88 L 0,05 % -119.048,50 R -0,42 %
Jumlah 235.86:4.569,09 1.952.637,109 L 0.83 % 1.231.712,93 L 0,52 % 3.184.350,02 1. 1,35 %

Keterangan :

L : Selisih menguntungkan (Laba)

R : Selisih tidak menguntungkan (Rugi)




Tabel 5.28

CV. Sahabat

Prosentase Sclisih Biaya Pemasaran tahun 2000

R

Selisth tidak menguntungkan (Rugi)

(dalam Rp.)
1 2 | 3 4 5 i 6 7 ]
AFKS Selisih Anggaran % Selisih Selisih Kapasiias % Selisih Total Selisih % Total Selisih
Fungsi Anggaran Kapasitas @) +4) 3)+(5)
=(2): (1) x 100% =(4): (1) x 100%

Promosi 67.507.836,79 307.091,26 L 0,46 % 123.401.08 L 0,19 % 430.492,34 L | 0,65 % |
Penjualan 44,958 311,08 -1.014.069,45 R -2,26 % -869.602,57 R -0,93 % -1.883.672,02 R 4,19% |
Penggudangan | 15.727.802,41 358.438 L 2,28 % 485.269,59 L 3,09 % | 844.707,59 L 537% |
Pengepakan & | j
Pengiriman 42.176.402 774.033 L 1,84 % 883.778 L | 2,10 % 1.607.811 L 394%
Adm. Pemasuran | 25.934.417,03 270.751,50 L 0,28 % 283.226,97 L 1,09 % 553.978,47 L 1,37 %
Jumlah 196.286.76%,31 678.244,31 L 4,35 % | 225.828,79 L 0,12% ] 907.073,1 L 0,47 %
Keterangan ;
L Selisih menguntungkan (Laba)



Tabel 5.30

CV. Sahabat

Prosentase Selisih Biaya Pemasaran tahun 2001

{dalam Rp.)

1 2 3 4 5 6 7
AFKS Selisih Anggaran % Selisih Selisih Kapasitas % Selisih Total Selisih % Total Selisih
Fungsi Anggaran Kapasitas Q)+# G +G)
=(2): (1) x 160% =(4): (1) x 100%
Promosi 76.558.732,70 1.157.558,46 L 1,51 % 1.334.727,87 L 1,74 % 2.492.286,33 L 3,25 %
| Penjualan | 45.791.763,72 145.840,48 L 0,32 % 1.191.593 45 L 2,60 % 1.337.433,93 L 2,92 %
| Penggudangan 19.542.049,28 -199.203 R -1,02 % 415.007,32 L 2,12% 215.804,32 L 1,L10%
Pengepakan &
Pengiriman 45,787.562 1.194.858 L 2,61 % 410.181,80 L 0,90 % 1.605.039,80 L 351 %
Adm. Pemasaran | 27.747.526,12 -270.893,12 - R 1,00 % 25.853.86 L 0,10 % -245.039,26 R -0,90 %
Jumih 215.427.633,82 2.028.160,82 L 0,94 % 3.377.364,36 L 1,57 % 5.405.525,12 L 2,51 %

Keterangan :

L : Selisih menguntungkan (ILaba)

R Selisih tidak menguntungkan (Rugi)

Pt

jan}




Tabel 5.31

CV. Sahabat

Prosentase Selisih Biaya Pemasaran tahun 2002

(dalam Rp.)
1 2 3 4 5 6 7 |
Fungsi AFKS Selisih Anggaran % Selisih Selisih Kapasitas % Selisih Total Selisih % Total Selisih
Anggaran Kapasitas (PARIC)] 3+
=(2): (1) x 100% =(4): (1) x 100%
Promosi 86.707.539,91 501.253 L 0,58 % | 3.091.625 L 3,57 % 3.592.878,91 L 4,15%
Penjualan 43.257.321,67 1.323.345,67 L 3,06 % | 696.012,21 L 1,61 % 2.019.357,88 L 4,67 %
Penggudangan 19.897.347 326.905 L 1,64 % 743.208 L 3,74 % 1.070.113 L 5,38 % i
Pengepakan & ] '
Pengiriman 43.405.295 499 425 L 1,15% 661.315 L 1,52 % 1.155.740 R 2,67 % |
Adm. Pemasuran | 32.676.936 657.132,40 L 201 % 28.822,70 L 0.09 % 685.955,10 L 2,10%
Jumlah 225.944.439,98 | 3.308.061,98 L | 1,46 % 5.220982,91 L 2.31% 8.529.044,39 L | 3,77 %

Keierangan :

L : Selisih menguntungkan (I.aba)

R : Selisih tidak menguntungkan (Rugi)

i1



2.  Analisis hubungan efisiensi

penjualan.

112

biaya pemasaran dengan volume

Voiume penjualan merupakan suatu hasil dari adanya aktivitas pemasaran.

Dalam hal ini yang paling berpengaruh secara langsung adalah bagian

penjualan. Efisiensi biaya pemasaran merupakan efisiensi dari tiap-tiap fungsi

pemasaran dan salah satunya adalah fungsi penjualan.

Untuk mengetahui ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan

volume penjualan maka perlu dilakukan analisis hubungan antara keduanya.

Berikut adalah data dari efisiensi biaya pemasaran dan volume penjualan yang

sudah dilakukan perusahaan dari tahun 1998 samapai dengan tahun 2002

Tabel 5.32

Data efisiensi biaya pemasaran dan volume penjualan CV. Sahabat

Tanhun Efisiensi Biaya Pemasaran YVolume penjualan
(dalam prosen) (dalam unit)
1998 6,21% 1.258.000
1999 1,35% 1.660.000
2000 0,47% l 1.336.900
2001 2,51% 1.536.340
2002 3,77% 2.785.500

Untuk mengetahui hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan

volume penjualan perlu dicari koefisien korelasi (r )
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Rumus :

nzxy — (2x) (y)

Vnzx’ - (Zx) Vnzy' - Gy

Di mana

r : Koefisien korelasi antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume
penjuajan.

X : Efisiensi biaya pemasaran ( dalam prosen )

Y : Volume penjualan ( dalam unit )

n : Jumlah sampel ( dalam tahun )

Berikut ini perhitungan koefisien korelasi antara efisiensi biaya pemasaran
dengan volume penjualan dari tahun 1998 sampai dengan tahun 2002 , dimana
efisiensi biaya pemasaran dilambangkan dengan X dan volume penjualan

dilambangkan dengan Y.



Tabel 5.33
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Perhitungan koefisien antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan

CV.Sahabat periode 1998-2002

Tahun X Y X? y? XY
1998 6,21% | 1.258.000 | 38,56% [ 1.582.564.000.000 | 78.121,8
1999 1,35% | 1.660.000 | 1,82% | 2.755.600.000.000 | 22.410
2000 0,47% | 1.336.000 | 0,22% | 1.784.896.000.000 | 6.279,2
2001 2,51% | 1.536.340 | 6,30% 2360.340.595.500&8.562,13
2002 3,77% | 2.785.500 | 14,21% | 7.759.010.250.000 | 105.013,35
b 14,31% | 8.575.840 | 61,11%

73.545.031.705.600 ! 1.227202,70.

Keterangan : X = Efisiensi Biaya Pemasaran

Y = Volume Penjualan

nXxy — (£x) (Xy)

Vnzx® - (Tx) VnTy’ - Sy)

5x1.227.202,70 - 14,31% x 8.575.840

V5 (61,11%)% - (14,31%)* x V 5(73.545.031.705.600) — (8.575.840)*

6.136.013 - 1.227.202,70

V3,06 -~ 2,03

X ¥ 367.725.158.528.000 — 73.545.031.705.600




4.908.810,3

v 1,01 x  V294.180.126.822.400

4.908.810,3

1,01 x 17.151.680

4.908.810,3

r= —— r=(28

17.323.196,8

Dari perhitungan koefisien korelasi tersebut di atas nampak bahwa hubungan
antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan lemah dan positif. Artinya
semakin efisien pengelolaan biaya pemasaran maka sangat kecil berdampak pada
meningkatnya volume penjualan. Dengan kata lain setiap perubahan yang terjadi pada
tingkat efiensi biaya pemasaran sangat kecil kemudian diikuti dengan perubahan pada
tingkat volume penjualan.

Untuk membuktikan kebenaran hubungan antara cfisiensi biya pemasaran
dengan volume penjualan perlu dilakukan uji hipotesis. Berikut langkah-langkah
untuk melakukan uji hipotesis :

1. Hipotesis

H, : p = 0, tidak ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan

volume penjualan.

H,: p # 0, ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume

penjualan.
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2. Menggunakan level significant oo = 5% atau 0,05 (taraf signifikan)
t(a/2,dﬂ fo,025 - 5-2=+3,182
3. Melakukan uji t dengan rumus :

rVn-2
thit =——

0,96

6. Menentukan daerah kritis
Gambar 5.1
Daerah penerimaan dan penolakan

Daerah peno}A Daerah penerimaan Daerah penolakan
( Ho ditolak ) ( Ho diterima ) ( Ho ditolak )
-3,0182 +3,182

7. Kesimpulan pengujian
t hitung 0,51 <t tabel 3,182, maka Ho diterima dan Ha ditolak artinya, secara
signifikan tidak ada hubungan antara tingkat efisiensi biaya pemasaran dengan

volume penjualan.
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B. Pembahasan
1. Efisiensi Biaya Pemasaran.

Pada tahun 1998 terdapat total selisih menguntungkan (laba) sebesar
Rp. 7.839.871,38 (6,21%). Hal ini terjadi karena ada perbedaaan antara
biaya sesungguhnya sebesar Rp. 121.005.742,00 dengan biaya standar Rp.
128.845.613,38 Di mana biaya sesungguhnya lebih kecil dari biaya standar,
sehingga selisih biaya pemasaran dikatakan menguntungkan. Dari total
selisih dapat dilihat selisih anggaran dan selisih kapasitas. Selisih anggaran
terjadi karena ada perbedaan antara anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungeuhnya sebesar Rp. 126.104.023,34 dengan biaya sesungguhnya
sebesar Rp. 121.005.742,00 sechingga diperoleh selisih anggaran
menguntungkan sebesar Rp. 5.098.381,34. Di mana biaya sesungguhnya
lebih kecil dari pada anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya.
Selisih kapasitas diperoleh karena ada perbedan antara anggaran fleksibel
pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp. 126.104.023,34 dengan biaya
standar sebesar Rp. 128.845.613,38 sechingga terjadi selisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 2.741.590,04 di mana biaya standar lebih kecil
dari pada anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya. Pada tahun 1998
total selisih yang terjadi tidak efisien karena total sclisih sebesar 6,21%
(iaba) lebih besar dari 5% atau dengan kata lain lebih besar dari batas

maksimal prosentase penyimpangan selisih.
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Fungsi promosi mengalami total selisih laba sebesar Rp. 3.905.615,32
(10,44%) yang terjadi karena ada selisih anggaran menguntungkan sebesar
Rp. 2.352.009,29 (laba) dan selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp.
1.553.606,03. Di mana selisih kapasitas menguntungkan lebih kecil
dibanding dengan selisih anggaran. Selisih anggaran menguntungkan
terjadi  karenma terdapat selisih anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya dengan biaya sesungguhnya di mana anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya lebih besar dari biaya sesungguhnya. Pada tahun
1998 ini biaya pemasaran pada tingkat efisiensi fungsi promosi (10%) yang
terjadi belum efisien karena jauh di ~tas batas maksimum penyimpangan
yang ditetapkan yaitu 5%.

Fungsi penjualan mengalami total selisih menguntungkan sebesar Rp.
2.736.887,46 (8.38%), yang terjadi karena adanya selisih anggaran
menguntungkan sebesar Rp. 2.352.009,29 (6,71%) dan selisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 544.811,41 (1,67%). Pada fungsi penjualan
penggunaan biaya pemasaran yang terjadi belum efisien karena dengan total
selisih 8,38% berarti masih diatas batas maksimum penyimpangan yang
disepakati yaitu 5%.

Fungsi penggudangan mengalami total selisih yang menguntungkan
scbesar Rp. 264.886,40 (3,4%) yang diakibatkan adanya selisih pada selisih
kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 351.562,40 (4,51%) dengan selisih

anggaran tidak menguntungkan sebesar Rp. —86.676 (-1,11). Pada fungsi
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penggudangan biaya pemasaran yang terjadi sudah efisien karena dengan
total selisih 3,4% berarti masih dibawah batas toleransi penyimpangan 5%.

Fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih
menguntungkan sebesar Rp. 762.012,00 (3,67%). Hal ini terjadi karena
terdapat selisih menguntungkan pada selisih anggaran sebesar Rp.
480.258,00 (2,31) dan selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp.
281.754,00 (0,58%). Pada tahun 1998 ini penggunaan biaya pemasaran
pada fungsi pengepakan dan pengiriman sudah efisien karena tingkat
penyimpangan {dalam total selisih) 3,62% lebih kecil dari batas maksimum
penyimpangan yaitu 5%.

Fungsi administrasi pemasaran mengalami total selisih yang
menguntungkan sebesar Rp. 170.470,00 (0,62%) yang terjadi akibat ada
selisih anggaran yang menguntungkan sebesar Rp. 160.614,00 (0,58%) dan
selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 9.856,20 (0,04%). Tahun ini
biaya pemasaran yang terjadi pada fungsi administrasi pemasaran sudah
efisien karena terdapat total selisih 0,62% yang berarti berada di bawah
batas maksimum toleransi penyimpangan 5%.

Pada tahun 1998 biaya pemasaran yang terjadi secara keseluruhan
dikatakan tidak efisen karena terdapati total selisih biaya pemasaran sebesar
6,21%.

Pada tahun 1999 mengalami total selisih menguntungkan sebesar Rp.

3.184.350,02 (1,35%) yang diakibatkan adanya total biaya sesungguhnya
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sebesar Rp. 233.911.932,00 dengan biaya standar scbesar Rp.
237.096.282,02. Di mana biaya sesungguhnya lebih kecil dari pada biaya
standar, sehingga total selisih biaya pemasaran dikatakan menguntungkan.
Dari total selisih dapat diketahui selisih anggaran dan selisih kapasitas yang
terjadi. Selisih anggaran diperoleh karena ada perbedaan antara anggaran
fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp. 235.864.569,09 dengan
biaya sesungguhnya sebesar Rp. 233.911.932,00 di mana biaya
sesungguhnva lebih kecil dari pada anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya. Sehingga diperoleh selisih anggaran yang menguntungkan
sebesar Rp. 1.952.637,09 0,83%. Selisih kapasitas diperoleh karena adanya
perbedaan aniara anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhanya Rp.
235.864.569,09 dengan biaya standar Rp. 237.096.282,02 dimana biaya
standar masih lebih besar dari pada anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhanya sehingga didapat selisih menguntungkan scbesar Rp.
1.231.712,93 (0,52%).

Fungsi promosi pacia tahun 1999 mengalami total selisih
menguntungkan sebesar Rp.379.267,28 (0,34%), yang merupakan akibat dari
adanya selisih anggaran tidak menguntungkan sebesar Rp.-85.805,19 (-
0,08%) dengan selisih kapasitas menguntungkan secbesar Rp. 465.172,47
(0,42%). Di mana selisih menguntungkan kapasiias masih lebih besar dari

selisih tidak menguntungkan anggaran. Biaya pemasaran pada fungsi
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promosi 1999 sudah efisien karena terdapat total selisih sebesar 0,34% yang
berarti masih di bawah batas maksimum penyimpangan 5%.

Fungsi penjualan mengalami total selisih menguntungkan sebesar Rp.
750.536,12 (1,69%). Hal ini terjadi karena terdapat selisih anggaran
menguntungkan sebesar Rp. 593.744,66 (1,34%) dengan seclisih kapasitas
yang menguntungkan sebesar Rp. 156.791,46 (0,35%). Pada tahun ini biaya
pemasaran pada fungsi pemasaran sudah efisien karena total selisih 1,69%
masih di bawah batas maksimum penyimpangan 5%.

Fungsi penggudangan mengalami total selisih menguntungkan sebesar
Rp. 723.075,12 (5,10%). Hal ini terjadi karena terdapat sclisth anggaran
menguniungakan sebesar Rp.399.844,00 (2,82%) dan selisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 323.231,12.(2,28%). Biaya pemasaran pada
fungsi penggudangan belum efisien karena terdapat total selisih sebesar
5,10% yang berada di atas batas maksimum penyimpangan 5%.

Fungsi pengepakan dan pengiriman terdapat total selisih yang
menguntungkan sebesar Rp. 1.450.520,00 (3,86%) yang diakibatkan adanya
selisih anggaran yang menguntungkan sebesar Rp. 1.177.000 (3,13%) dan
selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 273.520,00 (0,73%). Pada
fungsi pengiriman dan pengepakan biaya pemasaran yang terjadi sudah
efisicn karena terdapat total selisih sebesar 3,86% yang masih di bawah batas

penyimpangan maksimum 5%.
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Pada fungsi administrasi dan pemasaran terdapat total selisih yang

tidak menguntungkan sebesar Rp. —119.048,50 (-0,42%) yang diakibatkan
dari selisih anggaran yang tidak menguntungkan sebesar Rp.-132.046,48 (-
0,47%) dan selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 12.997,88
(0,05%). Pada tahun ini fungsi administrasi masih efisien karena terdapat
total selisth -0,42% vyang berada di atas batas minimum tolernsi
penyimpangan —5%.
Pada tahun 1999 secara keseluruhan biaya pemasaran yang terjadi sudah
efisien karena tedapat total selisih menguntungkan biaya pemasaran sebesar
1,35%. Pada tiap fungsi hanya fungsi penggudangan saja yang tidak efisien
sebesar 5,10%. Sedang pada fungsi administrasi pemasaran waalaupun total
selisih —0,42% masih efisien karena di atas batas toleransi penyimpangan
5%.

Tahun 2000, jumlah selisih total yang menguntungkan tersebut adalah
Rp. 90‘7.073,10 (0,47%) yang diakibatkan ada perbedaan antara biaya
sesungguhnyva sebesar Rp. 195.608.525,00 dengan biaya standar sebesar Rp.
196.515.598,07. Di mana biaya sesungguhnya lebih kecil dan biaya standar.
Dari total selisih tahun 2000 bisa diketahui selisih anggaran sebesar Rp.
678.244,31(0,35%) hal itu diperoleh dari perbedaan anggaran fleksibel pada
kapasitas sesunguhnya (AFKS) sebesar Rp. 196.286.769,31 dengan biaya
sesungguhnya sebesar Rp195.608.525,00 di mana biaya sesungguhnya lebih

kecil dari anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya. Sedangkan
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selisih kapasitas sebesar Rp.228.828,79 (0,12%) diperoleh dengan adanya
perbedaan antal‘ra anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar
Rp. 196.286.769,31 dengan biaya standar sebesar Rp.196.515.598,07 di
mana biaya standar lebih besar dari pada anggaran fleksibel pada kapasitas
sesungguhnya. Biaya pemasaran 2000 secara keseluruhan sudah efisien
karena toatal selisih 0,47% masih di bawah batas maksimum penyimpangan
biaya pemasaran.

Fungsi promosi mengalami total selisih sebesar Rp.432.49234
(0,65%). Hal ini terjadi karena terdapat selisih anggaran menguntungkan
sebesar Rp.307.091,26 (0,46%) dengan selisih kapasitas vyang
menguntungkan sebesar Rp. 125.401,08 (0,19%). Biaya pemasaran pada
fungsi promosi sudah efisien karena terdapat total selisih sebesar 0,65%
yang masih lebih kecil dari batas maksimum penyimpangan biaya
pemasaran 5%.

Fungsi penjualan mengalami total selisih tidak menguntungkan
sebesar Rp.-1.883.672,02 (-4,19%) yang diakibatkan dari selisih anggaran
tidak menguntungkan sebesar Rp.-1.014.069,45 (-2,26%) dan selisih
kapasitas tjdak menguntungkan sebesar Rp.- 869.602,57 (-1,93%). Karena
total selisih sebesar —4,19% lebih besar dari -5% maka biaya pemasaran
pada fungsi penjualan masih efisien.

Fungsi penggudangan mengalami total selisih menguntungkan sebesar

Rp.844.707,59 (5,37%) yang merupakan akibat adanya selisih anggaran



124

sebesar Rp. 358.438,00 (1,48%) dan selisih kapasitas menguntungkan
sebesar Rp. 486.269,59 (2,10%). Karena totai selisih biaya pemasaran pada
fungsi penggudangan scbesar 5,37% lebih besar dari 5%, maka bisa
dikatakan bahwa fungsi penggudangan belum efisien.

Fungsi pengepakan dan pengiriman terdapat total selisih yang
menguntungkan sebesar Rp. 1.657.811,00 (3,94%). Hal ini diakibatkan
adanya selisih anggaran menguntungkan sebesar Rp. 774.033,00 (1,84%)
dan selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 883.778,00 (2,10%). Total
selisih sebesar 3,94% masih di bawah batas maksimum penyimpangan 5%,
maka biaya pemasaran pada fungsi pengepakan dan pengiriman sudah
efisien.

Fungsi administrasi dan pemasaran mengalami total selisih yang
menguntungkan sebesar Rp. 553.978,47 (1,37%) yang diakibatkan adanya
selisih anggaran yang menguntungkan sebesar Rp. 270.751,50 (0,28%) dan
selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 228.828,79 (1,09%). Karena
terdapat total selisih biaya pemasaran pada fungsi administrasi pemasaran
sebesar 1,37% di bawah 5% maka pada fungsi ini biaya pemasaran sudah
efisien.

Secara keseluruhan pengelolaan biaya pemasaran pada tahun 2000
sudah efisien. Ini dibuktikan dengan terdapat total selisih penyimpangan

sebesar 0,47% yang berada antara —-5% dan 5%.
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Pada tahun 2001 terdapat total selisih menguntungkan sebesar
Rp.5.405.525,12 (2,51%). Total selisih terjadi karena ada perbedaan antara
biaya sesungguhnya sebesar Rp. 213.399.473,00,00 dengan biaya standar
scbesar Rp. 218.804.998,12 di mana biaya sesungguhnya lebih kecil
daripada biaya standar. Selisih anggaran sebesar Rp. 2.028.160,82 (094%%)
diperoleh dari adanya perbedaan jumlah antara anggaran fleksibel apda
kapasitas sesungguhnya sebesar Rp. 215.228.347,94 dengan biaya
sesungguhnya sebesar Rp. 213.399.473,00 di mana biaya sesungguhnya
lebih kecil dari anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya. Selisih
kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 3.377.364,30 (1,57%) dip=roleh dari
adanya perbedaan selisih anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya
sebesar Rp. 215.228.347,94 dengan Dbiaya standar sebesar Rp.
218.804.998,12 di mana biaya standar lebih besar dari pada anggaran
fieksibel pada kapasitas sesungguhnya.

Fungsi promosi tahun 2001 mengalami total selisih menguntungkan
sebesar Rp. 2.492.286,33 (3,25%). Hal im terjadi karena terdapat selisih
anggaran yang menguntungkan sebesar Rp. 1.157.558,46 (1,51%) dan
seiisih kapasitas menguntungkan sebesar Kp. 1.334.727,87 (1,74%). Pada
fungsi promosi biaya pemasaran yang terjadi sudah efisien karena terdapai
total selisih 3,25% yang lebih kecil dari 5%.

Fungsi penjualan mengalami total selisih yang menguntungkan sebesar

Rp.1.337.433,93 (2,92%) vyang terjadi karena terdapat selisih anggaran
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menguntungkan sebesar Rp. 145.840,48 (0,32%) dan selisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 1.191.593,45 (2,60%). Fungsi penjualan sudah
efisien karena terdapat total selisih sebesar 2,92% yang berada di bawah
5%.

Fungsi penggudangan mengalami total selisih menguntungkan. Total
selisih sebesar Rp. 215.804,32 (1,10%) terjadi karena terdapat selisih
anggaran tidak menguntungkan sebesar Rp. -199.203,00 (-1,02%) dan
selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 415.007,32 (2,21%). Biaya
pemasaran pada fungsi penggudangan sudah efisien karena terdapat total
selisih 1,10% yang berada di bawah 5%.

Total selisih menguntungkan pada fungsi pengepakan dan pengiriman
sebesar Rp. 1.605.039,80 (3,51%) terjadi karena terdapat sclisih anggaran
menguntungkan sebesar Rp. 1.194.858,00 (2,61%) dan seclisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 410.181,80 (0,90%). Pada fungsi ini biaya
pemasaran yang terjadi sudah efisien karena total selisih 3,51% masih di
bawah 5%.

Fungsi administrasi dan pemasaran terdapat total selisih yang tidak
menguntungkan sebesar Rp.-245.039,26 (-0,90%). Hal i terjadi karena
terdapat selisih anggaran yang tidak menguntungkan sebesar Rp.-
270.893,12 (1,00) dan sclisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp.
25.853,86 (0,10%). Di mana selisih anggaran tidak menguntungakan lebih

besar dibanding selisih kapasitas menguntungkan. Biaya pemasaran pada
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fungsi ini sudah efisien karena total selisih —0,90% masih lebih besar dari -
5% dan di lebih kecil dari 5%.

Pada tahun 2001 secara keseluruhan sudah efisien. Hal tersebut karena
terdapat total selisih sebesar 2,51% yang lebih kecil dari 5% dan lebih besar
dari -5%.

Pada tahun 2002 terdapat total selisth meguntungkan sebesar Rp.
8.529.044,89 (3,77%). Yang terjadi karena terdapat selisth biaya
sesungguhnya sebesar Rp. 222.636.378,00 dan biaya standar sebesar Rp.
231.165.422.89. Selain itu dapat dilihat selisth anggaran sebesar Rp.
3.308.061,98 (1,46%) yang disebabkan karrna terdapat perbedaan seiisih
antara anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp.
225.944.439,98 dengan biaya sesungguhnya scbesar Rp. 222.636.378,00. D1
mana biaya sesungguhnya lebih kecil dari pada anggaran fleksibel pada
kapasitas sesungguhnya. Selisih kapasitas diperoleh karena terdapat selisih
antara anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya sebesar Rp.
225.944,439,98 dengan biaya standar sebesar Rp. 231.165.422,89 schingga
terjadi selisih kapasitas menguntungkan sebesar Rp. 5.220.982,91 (2,31%).
Selisih menguntungkan tersebut terjadi karena biaya standar lebih kecil dari
anggaran fleksibel pada kapasitas sesungguhnya.

Fungsi promosi mengalami total selisih menguntungkan sebesar Rp.
3.592.878,91 (4,15%) . Hal ini tejadi karena tcrdapat selisih anggaran yang

menguntungkan sebesar Rp. 501.253,91 (0,58%) dan selisih kapsitas
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menguntungkan sebesar Rp. 3.091.625 (3,57%). Karena total selisth biaya
promosi adalah 4,15% yang lebih kecil dari batas penyimpangan maksimal
5% maka biaya promosi tersebut sudah efisien.

Fungsi penjualan mengalami total selisih yang menguntungkan sebesar
Rp. 2.019.357,88 (4,67%) yang terjadi karena adanya sclisih anggaran
menguntungkan sebesar Rp. 1.323.345,67 (3,06%) dan selisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 696.012,21 (1,61%). Biaya pemasaran pada
fungsi penjualan sudab efisien karena total selisih 4,67% lebih kecil
dibanding 5%.

Fungsi penggudangan mengaiami ftotal seiisih mengutungkan sebesar
Rp. 1.070.113,00 (5,38%) vang terjadi karena terdapat selisih anggaran
menguntungkan scbesar Rp.326.905,00 (1,64%) dan sclisih kapasitas
menguntungkan sebesar Rp. 743.208,00 (3,74%).Biaya pemasaran pada
fungsi penggudangan tidak efisien karena total selisih 5,38% lebih besar
dari batas maksiamal penyimpangan biaya pemasaran yaitu 5%.

Fungsi pengepakan dan pengiriman mengalami total selisih
menguntungkan sebesar Rp. 1.155.740,00 (2,67%) yang terjadi karena
terdapat selisih anggaran menguntungkan sebesar Rp. 499.423,00 (1,15%)
dan seclisih kapasitas menguniungkan sebesar Rp. 661.315,00 (1,52%).
Biaya pemasaran pada fungsi pengepakan dan pengiriman sudah efisicn

karena total selisih 2,67% lebih kecil dari 5%
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Fungsi ad{pnistrasi pemasaran terdapat total selisih yang
menguntungkan sebesar Rp. 685.955,10 (2,10%) yang diperoieh dari selisih
anggaran menguntungkan sebesar Rp. 657.132,40 (2,01) dan selisih
kapasitas menguntungakan scbesar Rp. 28.822,70 (0,09%).Total selisih
menguntungkan sebesar 2,10% yang lebih kecil dari 5% menunjukkan

bahwa biaya pemasaran pada fungsi administrasi pemsaran sudah efisien.

2. Hubungan Efisiensi Biaya Pemasaran dengan Volume Penjualan

Pada analisa ditemukan tingkat koefisien korelasi sebesar sebesar 0,28
Hai ini menunjukkan bahwa hubungan antara efisiensi biaya peniasaran
dengan voiume penjualan sangai lemah karena angka 0,28 lebinh mendekaii
nol. Di samping itu pada uji hipotesis diketahui tidak ada hubungan antara
cfisiensi biaya pemsaran dengan volume penjualan karena ditemukan t
hitung sebesar 0,51. Di mana 0,05 lebih kecil dari t tabel yang maka ho
diterima dan ha ditolak, schingga secara signifikan tidak ada hubungan
antara keduanyva.

Dengan tidak ditemukan hubungan antara efisiensi biaya pemasaran
dengan voiume penjualan maka tidak terjadi hubungan positif sebab akibat
keduanya. Dalam penelitian ini setiap tingkat efisiensi biaya pemasaran
tidak mempengaruii perubahan volume penjualan.

Hal lain yang ikut mendukung adalah dari hasil analisis efisicnsi biaya

pemasaran selisih tidak menguntungkan pada salah satu fungsi biaya
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pemasaran ternyata belum tentu mempengaruhi tingkat efisiensi
perusahaan. Jika ditemukan lebih banyak selisih menguntungkan dibanding
selisih merugikan maka efisiensi masih bisa dicapai dengan ketentuan
bahwa jumlah total penyimpangan antara ~5% dan 5%.

Volume penjualan merupakan salah satu bagian dari penghitungan
efisiensi biaya pemasaran, meskipun demikian volume penjualan tidak
mempunyai hubungan terhadap tingkat efisiensi biaya pemasaran yang
dicapai. Perubahan efisiensi biaya pemasaran lebih tergantung pada hasil
perbandingan antara anggaran biaya pemasaran dengan realisasinya.
Sedangkan volume penjualan lebih tergantung pada aktivitas penjualan saja.
Perubahan pada fungsi penjualan tidak secara langsung mempengaruhi
efisiensi biaya pemasaran tetapi harus melihat hasil dari aktivitas fungsi
yang lain seperti fungsi promosi, penggudangan,administrasi pemasaran,

dan pengepakan pengiriman barang.



BAB VI

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasar hasil penelitian yang dilakukan maka bisa disimpulkan sebagai
berikut
1. Analisis selisih biaya pemasaran secara keseluruhan .

Pada tahun 1998 terdapat total selisih biaya pemasaran sebesar 6,21%
yang lebih besar dari batas maksimum penyimpangan yaitu 5%. Maka Biaya
pemasaran tahun 1998 tidak efisien.

Tahun 1999 terdapat total selisih biaya pemasara sebesar 1,35% yang
lebih kecil dari batas maksimum penyimpangan biaya pemasaran 5%. Maka
biaya pemasaran pada tahun imi sudah efisien.

Tahun 2000 terdapat total selisih sebesar 0,47% yang lebih kecil dari
batas maksimum penyimpangan biaya pemasaran 5%. Maka biaya
pemasaran tahun 2000 sudah eﬁsieﬁ.

Tahun 2001 terdapat total selisih biaya pemasaran sebesar 2,51% yang
lebih kecil dari batas maksimum penyimpangan biaya pemasaran 5%. Maka
biaya pemasaran tahun 2001 sudah efisien.

Tahun 2002 terdapat total selisih biaya pemasaran sebesar 3,77%
Yang lebih kecil dari batas maksimum penyimpangan biaya pemasaran 5%.

Maka biaya pemsaran tahun 2002 sudah efisien.
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2. Hubungan efisiensi biaya pemasaran dengan volume penjualan

Tidak ada hubungan antara efisiensi biaya pemasaran dengan volume
penjualan menunjukkan tidak ada saling keterkaitan antara keduanya. Di
mana setiap peningkatan atau penurunan efisiensi biaya pemasaran tidak
ditkuti dengan perubahan pada volume penjualan yang dicapai. Volume
penjualan lebih dipengaruhi secara langsung oleh aktivitas fungsi penjualan.
Sedangkan efisiensi biaya pemasaran lebih dipengaruhi oleh aktifitas fungsi-
fungsi yang ada seperti promosi, penjualan, pengepakan dan pengiriman,

penggudangan, dan administrasi pemasaran.

Keterbatasan Penelitian
Dalam melakukan peneclitian pada CV. Sahabat peneliti menemukan
beberapa keterbatasan. Keterbatasan yang terjadi dikarenakan dalam penelitian
ini hanya untuk mengetahui tingkat efisensi biaya pemasaran dari talun 1998
sampai 2002 menggunakan alat analisis selisih. Data-data yang digunakan
| mengabaikan faktor-faktor lain yang sebenarnya juga mempengaruhi seperti

kondisi pasar, jenis produk yang dijual, dan kebijakan pasar.
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Saran

Berdasar hasil penelitian penulis mengajukan beberapa saran :

1.

o

Walaupun sebagian besar pengelolaan biaya pemasaran pada CV. Sahabat
sudah efisien, perusahaan masih perlu mengkaji ulang kebijakan manajer
bagian pemasaran guna mengantisipasi terjadinya selisih  tidak
menguntungkan seperti vang terjadi pada tahun 1998, 1999, 2000, 2001 dan
2002.

Perusahaan perlu memperhatikan kebijakan vang sudah dilakukan pada
tahun 1998, 1999, 2000,2001 dan 2002 schingga bisa mengetahui sebab-
sebcb terjadinya selisih menguntungkan pada fungsi vang bersangkutan.
Perusahaan perlu membuat perencanaan yang matang schingga dapat
menyusun anggaran biaya pemasaran yang lebih tepat sasaran.

Perusahaan hendaknya tetap mempertahankan selisih yang menguntungkan

dan berusaha agar selisih yang tidak menguntungkan tidak terjadi terlalu

besar.
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Latar Belakang

ANALISIS EFISIENSI BIAYA PEMASARAN DAN
HUBUNGANNYA DENGAN YOLUME PENJUALAN

Persaingan bisnis yang semakin ketat.

L

Perlu bertahan dan bisa meningkatkan laba optimal dengan efisiensi dan
efektifitas usaha.
(terutama pada pemasaran khususnya biaya pemasaran)

(=

Mengetahui efisiensi biaya pemasaran.
(menggunakan uji analisis selisih)

-

Perlu mengetahui hubungan antara efisiensi biaya pemasaran yang
dicapai dengan volume penjualan.
(mengunakan uji korelasi)

-

Makin efisien biaya pemasaran berarti kinerja bagian pemasaran makin
baik sehingga meningkatkan volume penjualan.
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