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ABSTRAKSI

Perusahaan Kacang Shanghai “ Gangsar “ di Tulungagung merupakan perusahaan
yang bergerak dalam industri makanan kecil yang memproduksi kacang shanghai..
Adapun tiga jenis produk kacang shanghai terdiri dari produk istimewa, produk super,
dan produk gangsar. Dalam perkembangan usahanya, perusahaan mengalami persaingan
yang semamin ketat dengan perusahaan yang sejenis. Dengan demikian dalam merebut
pasar semakin membutuhkan perhatian akibatnya semakin besar pula biaya pemasaran
yang dikeluarkan oleh perusahaan. Pengeluaran yang semakin besar tersebut akan
mempengaruhi keuntungan yang akan diperoleh, untuk itu pimpinan perusahaan merasa
perlu utnuk melakukan analisis biaya pemasaran berdasarkan daerah pemasaran.

Adapun Tujuan penelitian untuk menentukan besarnya alokasi biaya pemasaran dan
tingkat efektifitas biaya pemasaran berdasarkan dacrah pemasaran pada tahun 1999 —
2004 dan untuk menentukan besarnya biaya pemasaran yang paling efektif dalam
meningkatkan hasil penjualan setiap daerah pemasaran pada periode yang akan datang,

Berdasarkan hasil perhitungan tingkat efektifitas biaya pemasaran produk pada
setiap daerah pemasaran dalam hubungannya dengan hasil penjualan pada tahun 1999 -
2003 adalah sangat efektif karena prosentasenya lebih dari seratus persen dan mengalami
kenaikan yang cukup besar dari tahun ke tahun. Untuk produk istimewa efektifitasnya
antara 1.938,338% - 2.691,579 %, produk super antara 1.709,088 - 2.448,085 % dan
produk gangsar antara 1.534,017 - 2.219,161%. Efektifitas biaya pemasaran sebesar
1.938,338 9% berarti setiap hasil penjualan sebesar Rp 1.938.338 perusahaan
mengeluarkan biaya pemasarn sebesar Rp 100,- Efektifitas biaya pemasaran ini
disebabkan karena alokasi biaya pemasaran yang terbesar hanya ditujukan untuk biaya
pembungkusan dan pengriman serta biaya promosi,

Perusahaan berusahana meningkatkan efektifitas biya pemasaran untuk daerah
Yogyakarta dan Jawa Tengah dengan cara mengurangi alokasi blaya pemasaran untuk
daerah tersebut. Produk istimewa sebaiknya diprioritaskan pada daerah pemasaran
Jakarta dan Jawa Barat, untuk produk Super pada daerah Jawa timur, sedangkan produk
Gangsar pada daerah Jakarta dan Jawa Barat karena daerah tersebut memiliki tingkat

efektifitas tertinggi dan menghasilkan laba yang tinggi pula.

Vi
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L. PENDAHULUAR?

|

1.1 Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan
oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan. Pada hakekatnya setiap perusahaan dalam menjalankan kegiatannya selalu
Ingin mencapai  salah satu tujuan  perusahaan, vaitu meningkatkan laba demi
ke]angsungan hidup dan perkembangan usahanya. Keberhasilan suatu perusahaan dalam
mencapai tujuan yang diharapkan dipengaruhi oleh kemampuan pimpinan dalam
mengelola usahanya. Kejadian-kejadian yang telah terjadi di masa lalu haruslah menjadi
bahan dalam analisa perusahaan dan sedapat mungkin semua kemungikian yang datang
telah dipersiapkan sebelumnya, sehingga dapat direncanakan kebijakan-kebijakan yang
akan dilaksanakan di masa yang akan datang,

Pada dasarnya tujuan perusahaan terdiri dari tujuan jangka panjang, menengah,
dan pendek. Tujuan Jangka panjang adalah tujuan yang ditetapkan untuk periode waktu
yang lama, umumnya lima tahun atau lebih, Tujuan jangka menengah adalah tujuan yang
ditetapkan selama jangka waktu satu sampal dengan lima tahun. Tujuan jangka pendek
adalah tujuan yang ditetapkan untuk waktu yang dekat, biasanya kurang dari satu tahun.
Agar tujuan dapat dicapai secara efektif dan efisien sesuai denagn waktu dan tingkat yang
telah ditentukan, maka perusahaan perlu melaksanakan perencanaan dan pengawasan
pada setiap kegiatan operasionalnya

Dalam perkembangan dunia usaha yang semakin kompetitif, perusahaan yang
memproduksi produknya dengan optimal belum menjamin eksistensi perusahaan tersebut
jika perusahaan tidak dapat memasarkan produk kepada konsumen. Penjualan produk
merupakan sumber pendapatan, yang diharapkan akan dapat menutup biaya-biaya yang
telah dikeluarkan dan mampu  untuk memberikan laba bagi perusahaan melalui
pemasaranm menurut setiap jenis produknya. Dengan demikian pemasaran merupakan
suatu kegiatan vital yang harus dilakukan guna pencapaian ujuan perusahaan dan agar

mampu mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan di dalam situasi persaingan

yang semakin berat
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Usaha untuk mengatasi semakin ketatnya persaingan menyebabkan pimpinan
perusahaan harus mampu memilih strategi pemasaran yang tepat bagi produk yang
dihasilkan. sehingga akan dapat meningkatkan volume  penjualan, Dengan situasi
persaingan yang semakin ketat tersebut biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran semakin
besar pula, sehingga hal ini mempengaruhi - perolehan Keuntungan perusahaan,
Perusahaan yang menghasilkan produk lebih dari satu jenis produk tidak hanya akan
menghadapai masalah komposisi produk saja, tetapi juga membutuhkan informasi
mengenai berapa sumbangan dari masing-masing produk tersebut dalam mengahsilkan
keuntungan bagi perusahaan. Bila diketahui produk yang efisien, maka perusahaan harus
dapat menjaga strategi pemasarannya. Tetapi bila ada jenis produk yang kurang atay

tidak efisien, maka perlu meninjau kembali strategi pemasarannya.

1.2 Pokok Permasalahan
Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar * di Tulungagung merupakan perusahaan
yang bergerak dalam industri makanan kecil yang memproduksi kacang shanghai..
Adapun tiga jenis produk kacang shanghai terdiri darj produk istimewa, produk super,
dan produk gangsar. Dalam perkembangan usahanya, perusahaan mengalami persaingan
yang semamin ketat dengan perusahaan yang sejenis. Dengan demikian dalam merebut
pasar semakin membutuhkan perhatian akibatnya semakin besar pula biaya pemasaran
yang dikeluarkan oleh perusahaan. Pengeluaran yang semakin besar tersebut akan
mempengaruhi keuntungan yang akan diperoleh, untuk ity pimpinan perusahaan merasa
perlu utnuk melakukan analisis bi dya pemasaran berdasarkan daerah pemasaran. :
Berdasarkan uraian tersebut yang menjadi pokok permasalahan pada penelitian ini
adalah :
1. Seberapa besar tingkat efektifitas biaya pemasaran berdasarkan daerah pemasaran
pada tahun 1999 — 2003 2
2. Berapa besarnya biaya pemasaran yang paling efektif dalam meningkatkan hasil

penjualan setiap daerah pemasaran pada periode 2004 ?
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1.3 Tujuan dan Kegunaan penelitian
1.3.1  Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian terdiri darj -

I. Untuk menentukan tingkat efektifitas biaya pemasaran berdasarkan daerah f

pemasaran pada tahun 1999 - 2003 9

2. Untuk menentukan besarnya biaya pemasaran yang paling efektif dalam

meningkatkan hasil penjualan setiap daerah pemasaran pada periode 2004 9

13.2 Kegunaan Penelitian meliputi :

1. Diharapkan dapat dijadikan sebagai sumbang saran kepada pimpinan perusahaan
dalam menentukan besarnya biaya Pemasaran yang paling efektif dalam
meningkatkan hasil penjualan setiap daerah pemasaran pada periode yang akan
datang

2

2. .Dapat dijadikan referensi bagi peneliti, khususnya penelitian bidang pemasaran,
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2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian Siti Rohani (1997 ), penelitian in bertujuan untuk mengetahui besarnya
tingkat efektifitas biaya pemasaran produk jarum super pada masing-masing daerah
Pemasaran yaitu Jakarta, Surabaya, Bandung dan Denpasar. Untuk mengetahui besarnya
tingkat efektifitas biaya pemasaran dalam hubungannya dengan laba kotor.

Hardjono, 1996:; Wibawati, (1996). meneliti tiga jenis produk terdiri dari produk
kebaya, produk blus dan produk long dress,

Wibawati menéliti tiga jenis produk yaitu Bravo, Shogun, dan GX- Tornado pada
Dealer Suzuki di Jcmbc.r. Tingtkat efisiens; menurut jenis produk adalah sebagai berikut:

a. Bravo

Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 1997 yaitu sebesar {
2.419.5%, berarti bahwa setiap Rp 100,00 biaya pemasaran untuk produk bravo ‘
mampu menghasilkan laba kotor sebesar Rp2.419.5,

b. Shogun 1
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 1997 yaitu sebesar
2.729,8%, berarti bahwa setiap Rp 100,00 biaya pemasaran untuk produk Shogun
mampu menghasilkan laba kotor sebesar Rp2.729.8.

¢. GX- Tornado
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 1995 yaitu sebesar
2.471,28%, berarti bahwa setiap Rp 100,00 biaya pemasaran untuk produk kebaya
mampu menghasilkan laba kotor sebesar Rp 2.471.28,

Persamaan dengan penelitian inj adalah sama-sama menganalisis biaya pemasaran

analisis.
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2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian, Penggolongan dan Fungsi Biaya Pemasaran

Dalam arti sempit biaya pemasaran sering dibatasi sebagai biaya penjualan, yaitu

biaya- biaya yang dikeluarkan untuk menjual dan membawa produk ke pasar. Sedangkan

dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak saat produk

selesal dan disimpan dalam gudang sampai produk tersebut dirubah dalam bentuk uang

tunai.

Menurut Mulyadi (1993:529) pengertian biaya pemasaran dalam arti luas dapat

ditinjau dari dua segi :

1.

‘r\)

Ditinjau dari segi 'kegiatan pemasaran

Pengertian biaya pemasaran meliputi semua biaya vang terjadi dalam rangka
menyelenggarakan kegiatan pemasaran yang merupakan salah satu dari kegiatan -
kegiatan pokok yang dilakukan oleh manajemen perusahaan dalam usaha untuk
mempertahankan kelangsungan hidupnya | untuk berkembang dan mendapatkan
laba.

Ditinjau dari segi mulai terjadinya pemasaran

Pengertian biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi dalam rangka
memasarkan produk atau barang dagangan, dimana biaya tersebut timbul sejak saat

produk atau barang dagangan siap dijual sampai dengan diterimanya hasil penjualan

menjadi kas.

Secara garis besar biaya pemasaran digolongkan menjadi dua golongan

(Mulyadi,1993:27 ):

L:

Biaya Mendapatkan Pesanan (Order Getting Cost ) ,
Semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh pesanan, Dari segi
fungsional biaya ini dapat di golongkan menjadi dua kelompok yaitu:
a. Biaya dan Advertansi
Meliputi gaji karyawan bagian promosi, biaya promosi dan biaya advertansi.
b. Biaya Penjualan

Meliputi gaji salesman, komisi serta biaya perjalanan salesman
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Semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan agar supaya produk sampai ke

tangan pembeli.

Dari segi fungsinya biaya ini dapat digolongkan menjadi empat kelompok yaitu
a. Biaya pergudangan meliputi - gaji karyawan gudang, biaya penyusutan gudang

dan biaya pemeliharaan gudang.

b. Biaya pengiriman meliputi biaya karyawan pengiriman, biaya pemeliharaan
kendaraan dan biaya penyusutan kendaraan, biaya pengiriman dan ongkos angkut
barang,

e Biaya kredit dan penagihan melilputi : gaji karyawan bagian penagihan dan
kerugian piutang tak tertagih

d. Biaya administrasi pemasaran meliputi © gaji karyawan administrasi pemasaran
dan biaya telepon, :

2.2.2 Arti Pentingnya Analisis Biaya Pemasaran
Pada umumnya pembahasan akuntans; biaya produksi. Hal ini sesuai dengan

tingkat perkembangan perusahaan manufaktur, semula berorientasi pada bidang produksi.

Dengan semakin meningkatnya  persaingan memperebutkan pasar maka perusahaan-

perusahaan manufaktur yang semula berorientasi pada produksi, mulai memperluas

orientasinya kepada pemasaran produknya. Sejalan dengan itu biaya -biaya yang
dikeluarkan untuk memasarkan produknya semakin besar proporsinya dari keseluruhan
biaya.

Untuk dapat memasarkan produk dengan sukses, perusahaan harus menggunakan
konsep pemasaran yang baik yaitu bagaimana melayani langganan atau pembeli yang
dapat memuaskan mereka tetapi perusahaan mendapatkan laba yang diharapkan. Oleh
karena itu yang menjadi masalah bagi perusahaan yaitu -

a. Bagaimana kegiatan pemasaran dapat dilaksanakan dengan seefisien mungkin.

b. Bagaimana menghubungkan  biaya pemasaran dengan keberhasilan kegiatan
pemasaran di dalam menghasilkan laba.

Dengan adanya masalah-masalah tersebut di atas mendorong pentingnya
diselenggarakan analisis terhadap biaya pemasaran agar laba yang dicapai oleh

perusahaan dapat seoptimal mugkin,



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

2.2.3 Tujuan dan Manfaat Analisis Biaya Pemasaran

Tujuan dilaksanakannya analisis biaya pemasaran pada suatu perusahaan adalah

untuk penentuan harga pokok produk, pengendalian biaya dan pengarahan kegiatan
pemasaran perusahaan.

Manfaat diadakanya analisis biaya pemasaran bagi suatu perusahaan adalah dapat

membantu kepentingan~kepentingan perusahaan dalam hal-hal sebagai berikut :

1.

't\)

(8]

Penentuan besarnya biaya

Dengan adanya analisis blaya 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.

Pengawasan dan Analisis Biaya Pemasaran

Dengan analisis yang dapat diterapkan pertanggung  jawaban terjadinya biaya
pemasaran . Data biaya akan dikumpulkan dan dikelompokkan kedalam setiap fungsi
didalam kegiatan pemasaran, sehingga dapat ditetapkan siapa yang bertanggung
Jawab atas biaya yang dapat dikendalikan oleh fungsi yang bersangkutan. Setiap
pusat laba akan dianalisis kemampuannya didalam menghasilkan laba, sehingga
dapat diketahui pusat laba yang mempunyai tingkat profitabilitas yang tinggi dan
rendah.

Perencanaan dan Pengarahan Biaya Pemasaran

Analisis biaya pemasaran bermanfaat dalam menyediakan data kepada pemasaran
yang memerlukan informasi untuk perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran
akan diarahkan sehingga perusahaan dapat mencapai laba vang optimal dan

mengeliminasi adanya ketidakefisienan.

2.2.4 Macam-macam Analisis Biaya Pemasaran

Berdasarkan cara -caranya, analisis biaya pemasaran dapat di golongkan menjadi

tiga ( Mulyadi , 1993:532 — 534 )

| #

Analisis biaya pemasaran menurut Jenis biaya atau obyek pengeluarannya.

Di dalam analisis ini, biaya pemasaran dipecah-pecah sesuai dengan jenis-jenis
biaya pemasaran seperti : gaji biaya iklan, biaya perjalanan, biaya dispresiasi, biaya
pemeliharaan dan sebagainya. Dengan analisis ini manajemen dapat mengetahui

perincian jenis biaya pemasaran tetapi tidak dapat memperoieh informasi mengenai
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biaya yang dikeluarkan untuk menjalankan kegiatan tertentu. Oleh karena itu, cara
analisis ini hanya baik digunakan jika manajemen tidak menghadapi masalah |
pengukuran efisien kegiatan distribusi tertentu, profitabilitas tiap-tiap produk yang

dijual dalam menghasilkan laba, cara penjualan yang dijalankan dan profitabilitas

tiap-tiap daerah pemasaran.

b2

Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran, |
Fungsi pemasaran adalah suaty kegiatan pemasaran yang memerlukan pengeluaran
biaya. Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran bertujuan untuk
pengendalian biaya dan untuk analisis biaya pemasaran menurut usaha pemasaran.
3. Analisis biaya pemasaran menurut usaha pemasaran.

Analisis biaya pemasaran menurut Jenis biaya dan fungsi hanya berguna untuk

pengendalian  biaya, tetapi tidak membantu  dalam  mengarahkan kegiatan

pemasaran. Kegiatan pemasaran tidak efektif jika tidak ada pengarahan yang baik,
oleh karena itu perlu diadakannya analisis blaya pemasaran yang dapat menyajikan
informasi kepada manajemen tentang profitabilitas usaha pemasaran tertentu.
Analisis biaya pemasaran menurut Cara penerapan usaha pemasaran dapat dibagi
menjadi empat yaitu
a. menurut jenis produk

b. menurut daerah pemasaran

o

menurut besarnya pesanan

=

menurut saluran distribusinya

2.2.5 Analisis Biaya Pemasaran Menurut Daerah Pemasaran
Daerah pemasaran merupakan daerah-daerah dimana terdapat banyak konsumen

yang membutuhkan barang tersebut. Analisis berdasarkan daerah pemasaran dilakukan

apabila perusahaan secara langsung menjual produk ke dalam daerah pemasaran yang
cukup luas, dari analisis inj manajer penjualan diharapkan dapat mengarahkan usaha
pemasaran ke berbagai daerah dan mengandalkan biaya pemasaran pada daerah
pemasaran. Dalam menganalisa profitabilitas setiap daerah pemasaran akan lebih
memberikan manfaat apabila biaya pemasaran dapat dikelompokan ke dalam biaya

langsung dan biaya tak langsung kepada setiap daerah penjualan yang bersangkutan.
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2.2.6 Pendekatan Analisis Biaya Pemasaran Dalam Hubungannya Dengan Laba
Kotor

Laba kotor ( gross profit ) merupakan selisih antara penjualan bersih dengan harga
pokok penjualan. Disebut laba kotor karena jumlah ini masih harus dikurangi dengan
biaya-biaya usaha lainnya. Besar kecilnya laba kotor pada setiap transaksi penjualan
ditentukan oleh dua faktor, yaitu penjualan bersih dan laba usaha. Besar kecilnya laba
usaha tergantung pada pendapatan dari penjualan dan besarnya biaya pemasaran. Dengan
jumlah biaya pemasaran tertenty laba kotor dapat diperbesar dengan memperbesar
penjualan, atau dengan jumlah penjualan tertentu laba kotor dapat diperbesar dengan
menekan atau memperkecil biaya pemasarannya, Dengan demikian ada dua alternatif
dalam usaha untuk memperbesar laba kotor, yaitu sebagai berikut ( Bambang Riyanto,

1992:31-32 );

I. Dengan menambah biaya pemasaran sampai tingkat tertentu diusahakan tercapainya
tambahan penjualan sebesar-besarnya, atau dengan kata lain, tambahan biya
pemasaran. Perubahan besarnya penjualan dapat disebabkan karena perubahan
harga jual per unit apabila volume penjualan dalam unit sudah tertentu (tetap), atau
disebabkan karena bertambah luasnya penjualan dalam unit kalau tingkat harga jual

per unit produk sudah tertentu.

o

Dengan demikian dapatlah dikatakan bahwa pengertian - menaikkan tingkat
penjualan dapat berarti memperbesar pendapatan dari penjualan dengan jalan -
a. Memperbesar volume penjualan unit pada tingkat harga jual tertentu

b. Menaikkan harga jual per unit produk pada luas penjualan dalam unit tertentu.

)

Dengan mengurang; pendapatan dari penjualan sampai tingkat tertentu diusahakan
adanya pengurangan biaya pemasaran sebesar-besarnya, atau dengan kata lain
mengurangi biaya pemasaran relatif lebih besar daripada berkurangnya pendapatan
dari penjualan. Meskipun jumlah penjualan selama periode tertentu berkurang, tetapi
karena disertai dengan berkurangnya biaya pemasaran yang lebih sebanding maka

akibatnya laba kotor semakin besar.
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2.2.7 Langkah -Langkah dalam Analisis Biaya Pemasaran menurut Daerah
Pemasaran
Langkah-langkah yang harus ditempuh dalam analisis pemasaran adalah sebagai
berikut :
a. Menggolongkan jenis blaya pemasaran menurut fungsinya |
Pada langkah pertama ini data biaya-biaya pemasaran digolongkan berdasarkan

fungsi pemasaran yang ada pada suatu perusahaan terdiri dari:

1. Fungsi Promosi dan advertansi

(8]

Fungsi Penjualan

(9% ]

Fungsi Pergudangan

Fungsi Pengiriman

Al

Fungsi Administrasi Pemasaran

=

Menggolongkan jenis biaya distribusi ke dalam biaya langsung dan biaya tidak
langsung

Biaya langsung adalah biaya yang terjadinya berhubungan dengan bagian fungsi atau
kegiatan tertentu. Dalam analisis biaya pemasaran menurut daerah pemasaran, biaya
iklan untuk iklan untuk produk tertentu merupakan biaya langsung. Biaya tidak
langsung adalah biaya yang tidak mempunyai hubungan dengan bagian fungsi atau
kegiatan tertentu. Contoh biaya tidak langsung adalah gaji mandor dan biaya
kesejahteraan karyawan. Biaya tidak langsung harus didistribusikan ke dalam masing-
masing bagian / fungsi secara adil. Berikut ini adalah salah satu dasar pedoman
distribusi biaya tidak langsung (R.A Supriyono, 1990: 209 ) yang disajikan dalam

tabel dibawah ini.

l—‘— ‘W—ﬁh Dasar Distribusi

e Tidak Langsung Pada Setiap Jenis Fungsi
-_T_@Qéj;hmal— [ Jumilan karyawan setiap fungsi

2. | Asuransi aktiva tetap Nilai aktiva setiap fungsi

3. | Penyusutan bangunan Luas lantai bangunan yang digunakan

4. | Telepon Frekuensi dan lamanya sambungan

5. | Gaji manajer perusahaan Jumlah karyawan setiap fungsi

6. | Sewa bangunan Luas lantai bangunan setiap fungsi J
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¢. Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran dari setiap fungsi / bagian ke dalam |
masing -masing daerah pemasaran |
Dasar alokasi biaya pemasaran menurut daerah pemasaran adalah pembebanan biaya
pemasaran ke dalam masing-masing produk dengan memperhatikan kondisi dari
perusahaan yang bersangkutan. Pedoman umum dasar alokasi biaya pemasaran '
setiap fungsi ke dalam setiap daerah pemasaran adalah sebagai berikut ( Mulyadi _
1993:534-535): |

Fungsi Pemasaran Dasar Alokasi
Penjualan Hasil penjualan
Pergudangan Volume, berat atau jumlah produk yang dikirim
Promosi dan Advertansi Hasil penjualan
Pengiriman Jumlah produk yang terjual
Administrasi Pemasaran Jumlah produk yang tercantum dalam faktur
R\ e b penjualan =

Dasar alokasi yang digunakan ini dapat berlainan antara perusahaan yang satu
dengan perusahaan yang lain, sehingga sangat tergantung pada kondisi perusahaan
yang bersangkutan,
d. Mencari hubungan antara biaya dengan penghasilan yang diperoleh dari
pengeluaran biaya.
Mencari hubungan antara biaya dengan penghasilan diperoleh untuk setiap daerah

pemasaran dengan menghitung laba kotor dengan biaya pemasaran yang tidak
dikeluarkan.

¢. Mengadakan peramalan penjualan.
Tidak ada perusahaan yang tidak ingin sukses dan berkembang. Untuk mencapai

sukses dan berkembangnya suatu perusahaan perlu adanya suatu cara yang tepat, dan
sistematis dan dapat dipertanggungjawabkan.
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III. METODE PENELTTTAN

34 Rancangan Penelitian

Dalam penelitian inj dianalisis untuk mengetahui efektifitas biaya pemasaran
perusahaan kacang shanghai Gangsar di Tulungagung berdasarkan daerah peémasaran
pada Masing-masing jenis produk, sehingga dapat diketahui daerah pemasaran mana yang

harus diprioritaskan untuk meningkatkan volume penjualan.

3.2 Jenis Data Penelitian
Jenis data penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder.
Data sekunder adalah data yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan baik oleh pihak

pengumpul data atay oleh pihak lain, misalnya dalam bentyk tabel atay diagram-diagram

3.3 Metode Pengumpulan Data

Observasi
Dengan melakukan penelitian langsung ke lapangan dan melakukan pencatatan

yang teliti terhadap apa yang dibutuhkan

3.4 Metode A nalisis Datg

Hasil Penjualan

Tingkat Efektifitas = T e N i %

Biaya Pemasaran

Untuk menunjang perhitungan tersebut, digunakan Iangkah-langkah sebagai
berikut :

a. Menggolongkan Jenis biaya P€masaran menurut fungsinya
Pada langkah pertama in; data biaya-biaya pemasaran digolongkan berdasarkan

fungsi pemasaran vang ada pada suaty Perusahaan terdiri darj -

12
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1. Fungsi Promosi dan advertan

b2

Fungsi Penjualan

(&' ]

Fungsi Pergudangan

4. Fungsi Pengiriman

sl

5. Fungsi Administrasi Pemasaran

b. Menggolongkan jenis biaya distribusi ke dalam biaya langsung dan biaya tidak

langsung

Untuk menentukan dasar alokasi biaya pemasaran digunakan formulasi sebagai
berikut : ( Mulyadi, 199 : 534-535 )

Fungsi Pemasaran

—

Dasar Alokasi

f A1z

Penjualan

Pergudangan

| Promosi dan Advertansi

| Pengiriman

Administras) Pemasaran

Hasil penjualan

Volume, berat atau jumlah produk yang dikirim

Hasil penjualan

Jumlah produk yang terjual

Jumlah produk yang tercantum dalam faktur

penjualan

b. Menentukan laba kotor dan biaya pemasaran untuk setiasp daerah pemasaran pada

S

periode yang alalu, digunakan metode Konsep Full Costing, dengan cara

I. Menghitung Harga Pokok Produksi ( Mulyadi, 1999 : 19 )

Biaya Bahan baku

Biaya Tenaga Kerja Langsung

Biaya FOH ( Var + Tetap )

Harga Pokok Produksi

XXX

XXX

XXX

XXX

2. Menghitung Harga Pokok Penjualan ( Matz-Uzry, 1996 : 38 )

Persediaan Awal Barang Jadi

Harga Pokok Produksi

Barang Yang Tersedian Untuk Dijual

Persediaan Akhir Barang Jadi

Harga Pokok Penjualan

XXX
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3. Menghitung Laba Kotor ( Mulyadi, 1999 : 542 )

Penjualan XXX ‘
HPP XXX |
Laba kotor / Rugi XXX :

4. Menghitung Biaya Pemasaran Berdasarkan Fungsinya ( Mulyadi, 1999 : 536 i3

a. Advertensi & Promosi XXX ‘
b. Penjualan XXX

¢. Pengiriman XXX

d. Penggudangan XXX

¢. Kredit dan Penagihan XXX

£ Administrasi Pemasaran XXX +

Total Biaya Pemasaran XXX

3.

Menentukan besarnya biaya pemasaran pada masa yang akan datang, yaitu
dengan membagi hasil penjualan pada masa yang akan datang dengan
cfektifitas biaya pemasaran pada masa yang akan datang, dengan formulasi
sebagai berikut ( Kotler, 1993 ST
Hasil penjualan

Biaya pemasaran X 100%

Lifektifitas biaya pemasaran

Untuk menunjang peerhitungan tesebut  digunakan langkah-langkah sebagai
berikut :

a. Meramalkan volume penjualan untuk periode yang akan datang dengan
mengunakan Metode Moment ( Dajan, 1995 :229).

' = Heelx
2y =na+bXx
Xy =aXYx+bXYx?
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C e I=iEEIel [
y st 4 n.l‘

Dimana: ‘l\. G | e
Y = Volume penjualan yang diharapkan
n = Banyaknya waktu data
y = Jumlah data histories
X = Volume penjualan pada setiap periode tertenty
a = Konstan atau nilai Y pada titik nol
b = Bilangan berubah untuk satuan waktu
b.

Menentukan tingkat efektifitas biaya pemasaran yang akan datang yaitu tingkat
efektifitas tahun lalu ditambah dengan tingkat pertumbuhan clektifitas, dengan

geometric mean ( Dajan, 1995 o 27 ¥

Dimana:

Gm
Xn
X0

n

= Tingkat efektifitas biaya pemasaran
= Tingkat efektifitas biaya pemasaran pada tahun ke-n
= Tingkat efektifitas biaya pemasaran pada tahun dasar

= Banyaknya data

3.5 Definisi Operasional Variabel

[

Agar tidak menjadi salah penafsiran dalam memahami penelitian ini maka
definisi operasional variabel vaitu sebagai berikut :
Harga Pokok Penjualan
Yaitu harga pokok yang melekat pada barang dagangan atau produk Jadi yang
telah dijual dengan satuan ukuran yaitu rupiah.
Biaya Penjualan
Yaitu gaji dan komisi penjualan dan pajak-pajak yang berhubungan dengan

advertensi, penggunaan supplies toko, penyusutan alat-alat inventaris toko dan
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biaya -biayd yang berhubungan dengan pengangkutan barang dengan satuan
ukuran rupiah,

Biaya Administrasi |
Yaitu gaji pegawai kantor dan pajak-pajak yang berhubungan dengan supplies i
kantor yang digunakan, penyusutan alat-alat invcntan’s‘ kantor, telepon, pos, |
lisensi, biaya akuntansi, sumbangan dan lain-lain dengan satuan ukuran rupiah.

Biaya Pengiriman

Yaitu biaya yang berhubungan dengan pengangkutan barang, misal: biaya

transportasi dengan satuan ukuran rupiah.
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3.6 Kerangka Pemecahan Masalah

START

Data Historis -
- Biaya Pemasaran
- Volume Penjualan

-

Meramalkan Volume
Penjualan & & Haraga Jual
dengan Metode Moment

Analisis Tiap Fungsi Biaya
Pemasaran Berdasarkan

Daerah Pemasaran

l l

Menentukan tingkat Efektifitas Menentukan Alokasi Biaya Pemasaran

Yang Akan Datang Dengan Metode Tiap Daerah Pemasaran

Geometrick Mean

Menentukan Tingkat Efektifitas Biaya
Pemasaran Tiap Daerah Periode
Yang Lalu

!

Menentukan Besarnya Biaya Pemasaran
——>| Yang Akan Datang

v

Kesimpulan
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Keterangan :

1. Mendapatkan data-data perusahaan |
2. Analisa biaya pemasaran untuk menggolongkan biaya pemasaran menurut fungsinya |
yang telah dikeluarkan oleh perusahaan berdasarkan daerah pemasaran.
Menentukan alokasi biaya pemasaran tiap daerah pemasaran periode yang lalu, l
Menentukan efektifitas biaya pemasaran tiap daerah pemasaran. '

Meramalkan volume penjualan.

Menentukan tingkat pertumbuhan efektifitas biaya pemasaran yang akan datang..

Mo ks

Mengetahui besarnya biaya pemasaran berdasarkan daerah pemasaran pada masa
yang akan datang,
8. Kesimpulan

9. “Stop.
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IV. HASIL DAN PEMBATA-

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1. Sejarah Singkat Perusahaan

Perusahaan Kacang Sanghai Gangsar secara resmi berdiri pada tahun 1981
dengan 1jin Usaha Nomor 503.1 /84/445.821/1981 berlokasi di Jalan Raya Demuk Gang
Pribadi. Lingkungan III RT 3 /RW. 11l Ngunut Tulungangung.

Usaha ini bermula pada tahun 1970 berupa home Industri vang dikelolah oleh
Bapak Sutrimobeserta keluarga yang juga merupakan pemilik perusahaan itu. Berbekal
pengetahunan dan bekerja pada sebuah perusahaan kacang Sanghai yang ada di Ngunut
Tulungangung, Bapak Surimo beserta keluarganya dibantu oleh 10 orang tenaga kerja,
mencoba memulai usaha pembuatan kacang Sanghai yamg dberi nama Gangsar,
Meskipun dengan menggunakan peralatan yang sangat terbatas serta tenaga kerja terbatas
pul:a Bapat Surtimo tidak tidak brkecil hati untuk membuka usaha pembuatan kacang
shanghai. Produksinya saat itu masih sangat terbatas jika dibandingkan dengan kapasitras
produksi saat ini yang lebih dari 1 Kuintal perharinya.

Berbekal keyakinan dan kerja keras yang dilakukan bapak Sutrimo mala usaha
ini - makin lama makin menampakkan hasil yang menggembirakan. Produksinya dari
tahun ketahun semakin meningkat yaitu dari total kuantitas produksinya sebesar 2154
kg / hari. Tenaga kerja yang dimiliki juga mengalami penambahan seiring dengan
penambahan kuantitas produksinya, diamana pada tahun 1991 Jumlah tenaga kerjanya
sebanyak 248 orang dan pada saat ini tenaga kerja tersebut meningkat menjadi 329 orang.
Semua itu terjadi karena perusahaan selalu menjaga dan memperhatikan kuantitas
produknya. Semakin meningkatnya permintaan terhadap pruduk kacang Sanghai gangsar
menuntut perusahaan berusaha memenuhi permintaan itu. Hal inj mendorong perusahaan
untuk meningkatnkan kapasitas produksinya , karena itu diperlukan adanya perluasan
pabrik.

4.1.2 Struktur Organisasi

Struktur  Organisas lartinya sangat penting bagi perusahaan karena struktur

organisasi mencerminkan wewenang dan tangung jawab serta hubungan antara bagian-

bagian yang ada dalam perusahaan. Dari Struktur organisasi dapat dilihat dengan jelas

19
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apa yang menjadi tugas dan tangung jawab masing-masin
organisasi tersebut.

g bagian yang ada dalam

Adapun struktur organisasi

|
yang ada pada perusahaan kacang sanghai gangsar ’
Tulungagung adalah sebagai berikut: |

. . |
Dewan Komisaris l

F |
Pimpinan l

Wakil Pimpi nan‘J
[
[ | |

Kabag | K‘abag Kabag

Kabag
Keuangan Personalia Produksi P

cmasaran

: = I |
Kasi. Adm. Kasir Kasi Kasi. ’ Kasi. B,
Keuangan Promosi Penjualan | Penagihan

Kasi. Kasi. Kasi,
=, Adm.Pemasaran Gudang Brg, Jadi Pengiriman

Kasi Kasi. Kasi. Kasi
Pemeliharaan Proses Produksi Gudang B[ij Pembelian

1 [ [ [
Karyawan Karyawan Karyawan Karyawan Karyawan
Gambar 1 Struktur Organisasi Perusahaan K

acang Shanghai Gangsar Tulungagung,
Sumber Data : Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tul ungagung.
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Tugas dan wewenang serta tanggung jawab masing-mésing bagian yang ada
dalam struktur organisasi dari Perusahaan Kacang Sanghai gangsar adalah:
1. Pimpinan
Pimpinan sekaligus pemilik perusahaan mempunyai tugas dan tanggung jawab sebag;
berikut:
a. Menetapkan garis besar kebij Jaksanaan perusahaan
b. Mengadakan perencanaan dan pengawasan terhadap senua pelaksanaan
aktivitas perusahaan secara keseluruhan dan sekaligus meminta pertangung
Jawabban dari bawahan tasa tugas yang diberikan.
- ¢ Bertanggung jwab langsung tehadap kelancaran aktifitas perusahaan.
d. Bertanggung jawab atas maju mundurnya perusahaan
2. Wakil Pimpinan
Tugas Wakil Pimpinan adalah:
& Membantu pimpinan dalam menjalankan tugas-tugasnya
b. Mengambil alih tugas pimpinan apabila pimpinan sedang berhalangan
¢. Bertabnggung jawab secara langsung kepada pimpinan.
3. Kepala Bagian Keuangan
Tugas Kepala Bagian Keuangan meliputi
a. Menyusun Laporan Keuangan setiap ahir periode
b. Mengatur dan mengawasi setiap pelaksanaan bagian keuangan.
Kepala Bagian Keuangan dalam menjalankan tuganya diabantu oleh Seksi
Administrasi Dan Kasir, serta bertanggungb jawab secara langsung kepada pimpinan.
4. Kepala Bagian Produksi
Tugas Kepala Bagian Prosduksi meliput
a. Mengontrol dan mengawasi hasil kegiatan yang dilakukan oleh karyawan,
b. Menjaga mutu atau kualitas produk yang dihasilkan

¢. Membuat laporan produksi secara berlaka untuk diserahkan kepada

pimpinan perusahaan.
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Kepala bagian produksi membawa beberapa kepala seksi yaitu :

4.1 Kepala Seksi Pemeliharaan, tugasnya adalah

a. Mempersiapakan fasilitas dan alat-alat produksi sebelum proses prodksi
dimulai.

b Menjaga tingkat efisiensi pengunaan sumber-sumber yang digunakan dalam
proses produksi.

4.2 Kepala Seksi Gudang Bahan baku | tugasnya adalah

a. Mengawasi penerimaan dan pengeluaran  barang-barang yang akan
digunakan untuk proses produksi '

b. Melayani menyiapkan bahan-bahan yang dibutuhkan oleh bagian produksi

4.5 Kepala Seksi Pembelian, Tuganya:

a. Melaksanakan pembelian bahan baku , bahan pembantu dan kebutuhan

perusahaan lainya.

b. Secara rutin mengikuti dan menganalisa  perkembangan harga bermacam-
macam jenis bahan untuk mendapatkan harga yang rendah.
¢. Bekerja sama dengan bagian produksi dalam mengawast dan memenuhi
Kualitas bahan yang digunakan dalam proses produksi.
Ke empat kepala sekasi tersebut bertanggung jawab kepada kepala
bagian produksi terhadap aktifitas yang menjadi tugasnya.
5. Kepala Bagian Personalia.
Tugas Kepala Bagian Personalia meliputi:
Menagani masalah penerimaan dan pemberhentian karyawan
b. Mencatat, menentukan dan memberikan cuti kepada karyawan.
¢.  Memberikan penilaian terhadap prestasi kerja karyawan serta menyusun
promosinya.
d. Menyusun program kesejahteraan guna memberikan Jaminan  serta
kelayakan hidup karyawan.
Bagian persoanlia ini dipimpin oleh scorang kepala bagian yang bertangung

Jawab secara langsung kepada pimpinan atas segala wewenangnya.
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6. Kepala Bagian Pemasaran

Tugas Kepala Bagian Pemasaran meliputi :
a. Membuat laporan mengenai perkembangan pemasaran secara rutin.
b. Mengontrol kegiatan penjualan dan distribusi hasil produksi perusahaan.
¢. Mengamati dan menganalisa perubagan selera konsumen.
Bagian pemasaran ini dipimpin oleh seorang kepala bagian pemasaran yang
bertangung jawab kepada pimpinan perusahaan atas segala aktifitas yang
menjadi tugasnya
Kepala bagian pemasaran ini didalan mejalankan  tuganyan membawahi
beberapa kepala seksi yaitu:
6.1 Kepala Seksi Penjualan.
Tugas Kepala Sdeksi Penjualan meliputi:
a. Menjual barang yang diproduksi oleh perusahaan
b. Membian hubungan baik dengan konsumen
0.2 Kepala Seksi Administrasi Pemasaran
Tugas Kepala Seksi Pemasaran meliputi:
4. mencatan Transaksi penjualan  priduk jadi dari agen penjualan  di
tiap-tiap daerah pemasaran.
b. Membuat laporan pembukuan yang nantinya disampaikan kepada
bagian pemasaran
6.3 Kepala Seksi Promosi dan Advertensi
Tugas Kepala Seksi Promosi dan Advertensi meliputi;
a. Memberi masukan kepada bagian produksi tentang perencanaan
produk dan reksi konsumen.
b. Mempromosikan produk dalam berbagai media elektonic maupun
media cetak.
¢. Menentukan tehnik promosi yang tepat  dan efisien guna

penghematan biaya.
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6.4 Kepala Seksi Gudang Barang jadi

Tugas Kepala Seks; Gudang Barang Jadi meliputi:

a. Mengawasi penerimaan, penyimpanan dan pengeluaran pruduk jadi

setelah selesai diproses dan sebelum dijual ke pasaran.
b. Membuat laporan tentang distribusi barang jadi.
6.5 Kepala Seksi Pengiriman
Tugas Kepala Seksi Pengiriman meliputi:

a. Mengatur dan melaksanakan pengiriman baranmg produks; keberbagai
agen didaerah pemasaran.

b. Bersama dengan bagian penjualan mengikuti perkembangan selera

konsumen,
Kelima Kepala seks; tersebut bertanggung jawab terhadap  kepala

bagian pemasaran terhadap segala aktifitas yang menjadi tugasnya.

4.1.3 Personalia Perusahaan

4.1.3.1 Jumlah Tenaga Kerja

banyak

menggunakan tenaga kerja. Jumlah tenaga kerja yang dimiliki perusahaan pada tahun

2004 adalah sebanyak 329 orang, dengan perincian sebagai berikut:
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Tabel 4.1 : Perusahaan Kacang Shanghai “Gangsar” T ulungagung
Data Jenis dan Jumlah Tenaga Kerja Tahun 2004 ( dalam orang
No. Jenis Tenaga Kerja

I Pimpinan Perusahaan
Wakil Pimpinan
Bagian Keuangan, terdiri dari 1
a. Kabag. Keuangan 1
b. Kasi. Administrasi keuangan 1
¢. Karyawan Seksi administrasi 1
keuangan :
d. Kasir
Bagian Produksi, terdiri dari
a. Kabag. Produksi I
b. Kasi. Pemeliharaan |
¢. Kasi Produksi |
d. Tenaga Kerja Langsung Terdiri dari:
I bagian Percampuran bahan 47
2. Bagian Pembentukan | 4"0
3. Bagian pengorengan 32
4. Bagian Pengepakan 54
| ¢. Kasi. Gudang Bahan Baku I
I Kasi Pembelian ]
g Karyawan Seksi Pemeliharaan |
h. Karyawan seksi promost |
I.  Karyawan seksi Gudang bahan baku 5
J. Karyawan Seksi Pembelian 5
Bagian Personalia Terdiri darj - v
5 a. Kabag. Personalia I
< b. Karyawan Bagian Personalia 4
Bagian Pemasaran, terdiri dari-
a. KABAG. Pemasaran 1
b. Kasi Penjualan [
i . Kasi Sadminisrtasi Pemasaran. 1
| d. Kasi Promosi dan Advertensi 1
e. Kasi Pengiriman 1
6 f. Kasi Gudang Barang Jadi 1
g Karyawan Seksi Penjualan 7
| h. Karywan seksi administrasi |
‘ pemasaran
! 1. Karyawan Promosi dan advertensi 1
I J. Karyawan seksi pengiriman 17
, 2 k. Karyawan seksi gudang barang jadi 3
| i o8 L iE Satpam ey 3

Sumber Data : Perusahaan Kacang Shanghai “Gangsar” Tul ungagung,
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Karyawan Produksi langsung adalah karyawan produksi yang  langsung
menangani  proses produksi. Pada perusahaan kacang shanghai gangsar karyawan
golongan vyaitu tenaga kerja langsung berdasarkan System pengupahannya digolongkan
menjadi 2 golongan yaitu tenaga kerja langsung harian dan borongan . Jenis tenaga kerja

langsung dan system pengupahannya dapat dilihat pada tabel 4.2 dibawah ini -

Tabel 4.2 : Perusahaan Kacang Shanghai “Gangsar” Tulungagung

Jenis Tenaga Kerja Langsung dan Sistem Pengupahan "
Tahun 2004 (dalam Orang) .

Bagian Produksi
Pencampuran
Penggorengan = e L

Pembentukan el

| Pembungkus 54 54

A R ™ R S G T 268 ]

Sumber Data - Pcrusiihz?mffdc:_aﬁg Shan'ghiaf Gahgéa_r 'fﬁltinéagung

4.1.3.2 Sistem Penggajian dan Pengupahan

Sistim, penggajian dan pengupahan  diatur berdasarkan klasifikasi tenaga kerja
sebagai berikut -
1. Tenaga Kerja Tidak Langsung

Tenaga kerja tak langsung ini adalah tenaga kerja yang secara tidak langsung
terlibat dan mendukung proses produksi perusahaan. Tenaga kerja ini duberikan gaji
dengan menggunakan sestem pengupahan bulanan didasarkan atas Jabatan, keahlian,
pengalaman, prestasi serta kemampuan kerja karyawan yang bersangkutan.
2. Tenaga Kerja Langsung

Sistem pengupahan yang diberlakukan terhadap tenaga kerja ini dibedakan
menjadi dua sistem yaitu:

a. Upah harian, adalah upah yang dibayarkan atas dasar perhitungan per satu hari
kerja Penentuan jumlah upah yang diberikan oleh perusahaan disesuaikan
dengan peratuaran pemerintah mengenai upah minimum regional ( UMR).

b. Upah borongan adalah upah yang diberikan atas dasar hasil kerja karyawan yang
duhitung berdasarkan kauntitas produk yang mampu dihasilkan karyawan dalam

waktu tertentu. Sistem pengupahan ini  diterapkan pada karyawan bagian
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pembentukan  dan pembungkusan  dimana satuan yang digunakan oleh
perusahaan adalah kilogram.

Sedangkan besarnya upah tenaga kerja harian dan borongan tahun 1999-2003
adalah seperti nampak pada tabel 4.3 berikut ini -

Tabel 4.3 : Perusahaan Kacang Shanghai “Gangsar” Tulungagung
Upah Tenaga Kerja Langsun Tahun 1999 - 2003 ( dalam rupiah)
Bagian Produksi
Penggoreng
| 46,737,600
56,971,270
£ 60,498,780 213,878,730
2002 | - 77,490,000 65,280,000 226,086,905 700
2003 l» 83,790,000 | 69,600,000 285,584,500 | 142,792.250 581,766,750
Sumber Data : Perusahaan Kacang shanghai “Gangsar” Tulungagung

Pembungkus Tot

66,774,540 | 331,667,280
76,836,150 | 399,738 200
93,229,190 | 438,725 600
105,156,700 | 474,013,605

Pencampur
55,988,400
66,340,000
71,118.900

2001

4.1.3.3 Harian Dan Waktu

Hari kerja pada perusahaan kacang shanghai gangsar dalam satu minggu adalah 6
hari dan jumlah jam kerja 8 jam/ hari. Jadwal Jam kerja pada perusahaan kacang
shanghai gangsar adalah sebagai berikut -
Hari senin sampai Jum’at:

Jamkerjal :Pukul 07.00-1130 WIB

Istrirakat :Puknl 11301230 WIB
Jamkerja Il : Pukul 12.30 - 16.00 WIB
Hari sabiy:

Jamkerjal : Pukul 07.00-1130 WIB
Istrirakat Pukul 11.30-12.30 wWIB
Jam kerja Il : Pukul 1230 - 14.00 WIB
4.1.3.4 Kesejahteraan Dan Keamanan Kerja Karyawan
Untuk menjamin kesejahteraann dan keamanan kerja karyawan perusahaan Jjuga

memberikan tunjangan, bantuan fasilitas kepada para karyawan berupa:

a. Sumbangan kepada karyawan yang melangsungkan pernikahan pertama .

b.  Sumbangan biaya perawatan kesehatan.

¢. Tunjangan hari raya ( THR)
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wanita yang melahirkan,

Perusahaan disamping memberikan tunjangan  kesejahteraan diatas, juga

memberikan  jaminan keamanan kerja  dan fasilitas-fasilitas yang menunjang

keselamatan kerja yaitu:

a. Pendirian POS-pos pengawasan dan keamanan ker;
dilengkapi dengan kotak P3K_

b. Penyediaan kain penutup hidung pada karyawan )
tempat berdebu,

G Melengkapi setiap ruangan dengan alat pemadam kebakaran.

Penyediaan makan siang bagi seluruh Karyawan.

4.14. Aspek Produksi
4.1.4.1 Bahan Baku Yang Digunakan.
Bahan baku yang digunakan pada proses produksi meliputi-
1. Bahan baku utama - tepung terigu, kacang tanah dan bawang putih.
a pasir, minyak goreng, garam dan bahan pengawet.
Bahan Penolong © etiket,yaitu al

(2]

Bahan pembanty - gul

(5% ]

al untuk pembungkus luar. kertas  dan
lem.

Kompisisi pemakaian bahan baku per kilogram produk kacang shanghai gangsar

dapat dilihat pada tebe] 4 4 dibawah ini-

Tabel 4.4 : Perusahaan Kacang
__Komposisi Pemakai
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Rata-rata harga bahan baku yang terjadi antara ta

hun 1999 - 2003 seperti nampak
pada tabel 4.5 berikut inj -

Tabel 4.5 : Perusahaan Kacang Shanghai “Gangsar” Tulungagung

Harga Bahan Baky Per Kilogram Tahun 1999 - 2003 ( Dalam Rupiah)

Gula pasi
Garam

4.1.4.2 Peralatan Yang Digunakan

Setiap produksi tentunya diperlukan sautu alat sarana untuk

memperlancar
prosesnya. Adapun alat pendukung yang digunak

an untuk pembuatan kacang shanghai
gangsar seperti nampak pada tabel 4.6 berikut inj :

Tabel 4.6 : Perusahaan Kacang Shanghai “Gangsar” Tulungagung

Jenis Peralatan Yang digunakan ( Dalam buah )

Nama Peralatan { Jumlah
“ :
esin Diesel 2
esin Pe k

p—_— e Sl
ngega dn

pengintiran untuk bulat-bulatan
Sotil untuk mengaduk

135
| 11 | Tampah 120 i
12 | Timba atau bak pengangkut air 30
13 | Gerobak pengangkut 5
T] Mesin pelumat | 4

Sumber Data : Perusahaan Kacang shanghai “Gangsar” Tulungagung
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4.1.4.3 Proses Produksi
Proses untuk memproduksi kacang shanghai gangsar dibagi dalam beberapa
tahapan sebagai berikut:

1. Tahapan Pencampuran Bahan

diaduk-aduk hingga menjadi adonan.

2. Setelah adonan selesai dibuat selanjutnya adonan dipindahkan kedalam leser, kacang
yang telah dibersihkan dimasukkan  kedalam adonan yang telah dipindahkan
kedalam leser sambi] diaduk hingga tlercampur rata. Setelah tercampur rata antara
adonan tepung dengan kacang kemudian duberi zat pengawet. Setelah ity disaring

dengan penyaring dan dibentuk menjadi bulatan-bulatan keeil

(6% ]

Tahap Penggorengan

Tahap ini merupakan tahap terahir dalam proses pembuatan kacang shanghai.
Adonan yang telah dibentuk bulatan-bulatan kecil kemudian dimasukkan dalam alat
pengorengan . Pada tahap inj memerlukan  keahlian khusus dan tidak setiap
karyawan Mmampu mengerjakannya , sebab selain dilakukan dalam kuantitas besar
juga pekerja harus pandai mengontrol tercampur minyak goreng beserta waktu yang
diperlukan.

4. Tahap Pembungkusan

Setelah kacang shanghai digoreng sampai matang, selanjutnya diangkat dari
penggorengan  dan  didinginkan beberapa saat kemudian dibungkus dengan
pembungkus sesuai dengan ukuran yang telah ditentukan. Tahap selanjutnya adalah

mengepaknya, kemudian dimasukkan dalam gudang dan siap untuk dipasarkan.

Adapun Tahap-Tahap Proses Produksi Kacang Shanghai Gangsar “ Tulungagung

seperti nampak pada gambar 2 berikut ini :
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/ Tahapan Pencampuran Bahan
Pembentukan

, Tahap Penggorengan '

‘ Tahap Pembungkusan
!

l Dipasarkan

l'ahap-Tahap Proses Produksi Kacang Shanghai

Gambar 2 - * Gangsar « Tulungagung.

4.1.4.4 Hasil dan Volume Produksi

Proses produksi perusahaan kacang shanghai gang

sar menghasilkan tiga macam
kualitas produk. yaitu :

a. Produk dengan kualitas terbaik disebut Kacang Shanghai Istimewa

b. Produk deng

C.

an kualitas sedang disebut Kacang Shanghai Super

Produk dengan kualitas rendah disebut Kacang Shanghai Gangsar
Ketiga produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat dibedakan melaui jenis
kemasan sesuai dengan ukuran dimana bobot dari masing-

masing kemasan adalah
sebagai berikut:

31
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a. Kemasan dan ukuran berat 25 gram

b. Kemasan dan ukuran berat 250 gram

¢. Kemasan dan ukuran berat 500 gram

32

Perkembangan jumlah produksi perusahaan kacang shanghai gangsar tergolong

tinggi. Hal ini dibuktikan dengan kuantitas yang semakin meningkat dari tahun 1999.
2003 seperti yang telihat pada tabel 4.7 berikut ini :

Tabel 4.7 : Perusahaan Kacang Shanghai
Hasil Produksi, Persediaan A
Tahun 1999 — 2003 ( K¢ )

Tahun
1999

2000 i i
2001

2002

2008

Tahun

1999
2000
2001
2002
2003

Tahun

1999
0008
2001

2002

2003
Sumber data : Perusahaan Kacang Shan

Produk Istimewa

“Gangsar” Tulungagung
wal dan Persediaan Akhir

Hasil Ptroduksi

Penjualan Persediaan Akhir Persediaan Awal
173406 13,030 13,646 172,790
187,23 21,940 13,030 187.15]
202,438 21,640 12,950 202,138
191,798 _ 16,810 _ 12,650 M 188,977
214,595 X 14520 . £ 9.829 214440
Produk Super : ;
Penjualan Persediaan Akhir | ']’EFs_c_dinun awal Hasil Produksi
309,105 22,020 22,630 308,495
329,169 21,940 22,020 329,089
352,735 21,640 21,940 i 352435 T
339,902 | 16,810 21,640 335,072
367,565 _]_ 14,520 16,810 365,275
Produk Super . ;
Penjualan Persedinan Akhir Persediaan awal Hasil Produksi
475,847 35,430 38,640 472,637
505,040 38,970 35,430 | 508,580
545 441 35,770 38,970 542 241
519,096 34,192 35,770 527518
565,179 31,650 34,192 562,617 |

4.1.5 Aspek Pemasaran
4.1.5.1 Saluran Distribusi

ghai “Gangsar” Tulungagung.

Saluran distribusi adalah saluran atau sarana yang digunakan oleh perusahaan

untuk menyalurkan produknya hingga sampai pada konsumen. Oleh karena itu

perusahaan harus memperhatikab  saluran distribusinya

pemasaran produknya ke konsumen. Saluran distribusi

Kacang
berikut:

1. Perusahaan —»Pengecer —p. Konsumen

sehingga memperlancar
yang digunakan oleh perusahaan
Shanghai Gangsar Tulungagung dalam memasarkan hasil produksinya sebagai
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Untuk memasarkan hasil produksinya perusahaan menggunakan jasa para
pengecer untuk melayani konsumen
2. Perusahaan —Pengecer —» Konsumen
Selain mendistribusikan langsung produknya kepada pengecer . untuk daerah-
daerah tertenty menggunakan jasa agen untuk melayani para pengecer. Dalam pemilihan
agen penjualan, perusahaan memiliki ketentuan sebagai berikut-
a. Agen harus mempunyai persediaan produk jadi yang cukup untuk melayani
konsumen di daerahnya.

b. Agen mempunyai hak untuk monopoli dalam penjualan produk perusahaan di
daerah pasar ydng dikuasainya.

¢. Agen harus dapat memberikan pelayanan sebaik mungkin kepada pengecer.

d. Agen dilarang menjual atay menjadi agen produk lain yang sejenis.

¢. Agen dilarang menjual produk perusahaan kepada pengecer yang bukan dari
daerah kekuasaannya.

f

Agen dilarang menjual produk perusahaan kepada pengecer dengan harag ayang
tidak sesuai dengan yang telah ditetapkan oleh perusahaan.
g Segala tugas sales promotion merupakan tanggung jawab perusahaan sedang agen

hanya diminta kerjasama dalam pelaksanaannya.
4.1.5.2 Daerah pemasaran

Daerah pemasaran Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung Sampai
saat ini meliputi:
I. Daerah pemasaran Jawa Barat dan Jakarta, meliputi: Jakarta, Bandung, dan

Cirebon.

‘t\J

Daerah pemasaran Jawa Tengah dan Daerah Istimewa Yogyakarta, meliputi:

Pekalongan, Semarang, Blora, Cepu, Purbalingga, Magelang, Yogyakarta, dan
Surakarta.

(%)

Daerah pemasaran Jawa Timur, meliputi Tulungagung, Blitar, Malng, Kediri,
Trenggalek, Pacitan, J ombang, Mojokerto, Surabaya, Sidoarjo, Lamongan,
Tuban, Madiun, Ngawi, Ponorogo, Lumajang, Situbondo, dan Banyuwangi.

4. Daerah pemasaran Bali hanya meliputi Denpasar.
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5. Daerah pemasaran Sumbawa, meliputi : Sumabawa besar, Sumbawa Kota,
Kupang, dan Ende.

6. Daerah pemasaran Sumatera, meliputi : Palembang, Lampung, Medan, dan
Padang,
Jumlah armada yang dipakai untuk mengirimkan produk kesemua daerah

pemasaran adalah 42 armada. Setiap armada mengangkut rata-rata 100 bal, dimana setiap
bal beratnya sekitar 6 kilogram.

4.1.5.3 Harga Jual dan Volume Penjualan

hasil penjualan yang telah dicapai perusahaan diharapakan dapat menutup biaya-
biaya produksi dan biaya-biaya lain yang terkait guna mempertahankan kelangsungan
hidup perusahaan. Apa yang dicapai perusahaan dari penjualan tersebut  dapatlah
dikatakan sebagai hasil dan upaya yang dilakukan perusahaan dalam mencapai tujuannya.
Volume penjualan yang dicapai oleh perusahaan Kacang Shanghai Gangsar selama ini
mengalami kenaikan yang cukup baik dari tahun ke tahun, hal ini dapat dilihat pada tabel
4.8 di bawah ini:

Tabel 4.8 : Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung
Harga Jual dan Volume Penjualan Tiap Produk
Tahun 1999 - 2003 (Dalam Rupiah )

Istimewa Super Gangsar Total Penjualan
Tahun I(l;l{';;)a Pc?ljéjg)lan Harga (Rp) Pex(li(uga)lan Harga (Rp) Pe:l:(uga)lan (Rp)
1999 3,075 173,406 2,625 309,105 2,300 175,847 2,439,072.175
2000 |~ @300] 3 87,231 2,800 329,169 2,450 505,040  2,776.863.900
2001 3,500 202,438 2950 | 352735 2,600 545441|  3,167,247.850
2002 | 4000 191.798 3,600 339,902 3,200 519.096]  3,651,946.400 |
2003 | 4500 214,595 4,000 367,565 3,550 565179]  4,420,863.450

Sumber Data : Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung

Volume penjualan untuk masing-masing produk pada tiap daerah pemasaran
dapat dilihat pada tabel 4.9 berikut ini:
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Tahun 1999 — 2003 (Dalam Kg )
Tahun Produk Istimewa Total
DKI & Jabar DIY & Jateng Jatim Lain-Lain
1999 65,894 31,213 58,958 17,34] 173,406
2000 70,020 33.456 64l | - e 187,231
e 2001 ’ 77,116 36,475 67,853 20,994 202,438
2002 72,620 32,530 68,498 18,150 191,798
2003 78,447 39,825 73,232 23,091 214,595
Tahun Produk Istimewa Total
DKI & Jabar DIY & Jateng Jatim Lain-Lain
1999 78,436 69,756 121,170 39,743 309,105
W 83,640 | 72,174 128537 | 44,818 329,169
2000 | 88,945 77,227 136,433 | 50,130 352,735
2002 82,534 74,443 133,732 49,193 339,902
208 A 90353 | 80842 | 142296 54074 | 367.565
Tahun Produk Istimewa Total
DKI & Jabar DIY & Jateng Jatim Lain-Lain
1999 88,543 135,877 12539 | 126,148 475,964
T S 94,95 el 1~ 131874 3 130772 | 505,040
DS 102,432 A\ e 142,007 7—_140};_ 545,441
By, 100430 | 156,980 & 136,890 124.886 519,186
ok WEes | | iesams | 150216 138,810 565,179
Sumber Data : Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung

Pengiriman ke masing-masing

daerah pemasaran dilakukan dengan menggunakan

42 armada, dimana setiap pengirman dicatat di dalam buku penjualan, Besarnya frekuensi

pengirman produk yang

tercantum dalam faktur penjualan pada masing-

pemasaran dapat dilihat pada tabel 4.10 di bawah ini :

masing daerah
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Tabel 4.10 : Volume Penjualan Masing-Maing Produk Tiap Daerah Pemasaran
Tahun 1999 - 2003 (Dalam Kali )

Produk Istimewa
Tahun Total
DKI & Jabar | DIY & Jateng Jatim Lain-Lain
1999 110 52 98 29 289
2000 117 56 102 37 312
R TR T R o A L G
2001 129 61 113 35 338
ot Sl T S e T, ST - 5
2002 121 54 114 30 319
e T e S
2003 131 66 122 38 357
Tahun Produk Istimewa Total
DKI & Jabar DIY & Jateng Jatim Lain-Lain
) L‘J‘J‘) i Ll & l [3 i _g()Z BT ) 515
2000 139 120 214 75 548
S e O SENAS . =S B N
2001 148 129 227 84 588
i h_tﬁi‘_k_________h_h__

2002 | 38 _ 24 e Bt B LY 567
2003 151 135 237 90 613
il Produk Istimewa ) : Total

DKI & Jabar | DIY & Jateng Jatim Lain-Lain

1999 147 226 209 210 792
IR C R

2000 158 245 220 218 841
W g - o ST

2001 72] 266 p 238 234 909

2002 167 262 228 208 865
BT ~ ;- R N S S

2003 179 281 250 231 941

Sumber Data : Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung

Berdasarkan data diatas dapat dilihat bahwa frekuensi pengirman produk yang
tercantum dalam faktur penjualan terbanyak untuk produk istimewa adalah Jakarta dan
Jawa Baratm produk super adalah daerah jawa Timur, dan produk Gangsar adalah
Yogyakarta dan Jawa Tengah. Hal ini berarti pula besarnya produk yang dipesan atau

penjualan produk yang terbanyak untuk suatu produk adalah pada daecrah yang memiliki

frekuensi pengirman produk yang tinggi.

4.1.6 Biaya Produksi Tidak Langsung

Biaya-biaya produksi tidak langsung yang dikeluarkan oleh perusahaan sangatlah
besar dan komplek. Biaya-biaya tersebut disebut Juga dengan istilah Biaya Overhead
Pabrik. Dibawah ini adalah data mengenai Biaya Overhead Pabrik yang dikeluarkan oleh

Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung selama tahun 1999 _ 2003 seperti
nampak pada tabel 4.11 berikut ini.
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4.2 Analisis Data

Analisis efektifitas biaya pemasaran berdasarkan daerah pemasarn dalam

hubungannya dengan hasil penjualan dilakukan dengan beberapa tahapan. Tahapan-
tahapan yang dilakukan adalah sebagai berikut:

1.

(R

Menghitung efektifitas biaya pemasaran berdasarkan daerah pemasaran periode

yang lalu dengan cara:

a. menggolongkan biaya pemasaran berdasarkan fungsinya untuk memudahkan
pengakolasian biaya pemasaran ke tiap daerah pemasaran ( Tabel 4.12 ).

b. Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran agar  pembebanan  biaya
pemasaran ‘ke dalam tiap-tiap fungsi pemasaran dapat adil atau tiap-tiap
bagian menerima beban yang sama atau wajar ( Tabel 4.13 )

¢. Menentukan tariff alokasi biaya pemasaran tiap-tiap daerah pemasaran untuk
mengetahul berapa besarnya blaya pemasaran yang harus dialokasikan pada
tiap-tiap daerah pemasaran (Tabel 4.15).

d. Menghitung rugi/laba dan pengeluaran  biaya  pemasaran tiap daerah
pemasaran dengan metode full costing (Tabel 4.16 s/d Tabel 4.20).

¢ Menghitung tingkat cfektifitas biaya pemasaran tahun 1999-2003 (lampiran
).

Menghitung taingkat efektifitas biaya pemasaran pada tahun 2004, dengan cara:

a. Meramalkan volume penjualan dengan metode memont dan haraga jual

dengan metode Geometric Mean untuk tahun 2004 (lampiran 12-13).

b. Menentukan tingkat efektiftas biaya pemasaran tiap daerah pemasaran tahun

2004 (lampiran 14).

¢. Menentukan alokasi biaya pemasaran tiap daerah tahun 2004 (lampiran 15).

Bt
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4.2.1 Menggolongkan Jenis Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran yang ada dalam perusahaan dapat digolongkan menurut

fungsinva yaitu fungsi penjualan, promosi, dan adnertensi, fungsi penggudangan dan

penyimpanan dan fungsi pemasaran,

a)

Penggolongan biaya pemasaran berdasarkan fungsinya meliputi:

Fungsi promosi dan advertensi, meliputi: gaji karyawan bagian promosi, biaya
promosi penjualan.

Fungsi penjualan, meliputi : gaji salesmen, biaya perjalanan, komisi salesmen.
Fungsi penggudangan, meliputi - gajl  karyawan bagian gudang, biaya
pemeliharaan gudang, biaya penerangan gudang, biaya penyusutan.

Fungsi pengirman, meliputi gaji karyawan bagian pcngirinﬁan biaya pemeliharaan
kendaraan, biaya penyusutan kendaraan,

Fungsi kredit dan administrasi pemasaran, meliputi : paji pemasaran bagjan
penagihan, biaya telepon.

Fungsi  administrasi/  akuntan pemasaran,  meliputi - pembuatan  faktur  dan
penyelenggaraan catatan akuntansi penjualan.

Penggolongan biaya pemasaran sclain menurut  fungsi pemasarannya, juga

dibedakan menurut jenis biaya yaitu biaya langsung danbiaya tidak langsung. Biaya

langsung adalah biaya yang terjadinya berhubungan dengan bagian, fungsi atau kegiatan

tertentu. Dalam analisis biaya pemasaran berdasarkan dacrah pemasaran, biaya iklan atau

produk tertentu merupakan biaya langsung,. Biaya tidak langsung adalahbiaya yang tidak

mempunyai hubungan dengan bagian, fungsi dan kegiatan tertentu, Contoh biaya tidak

langsung adalah gaji mandor, biaya kesejahteraan karyawan,

Tabel berikut ini merupakan biaya-biaya pemasaran vang dikeluarkan oleh

perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung tahun 1999-2003
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Tabel 4.12 ; Pengeluaran Biaya Pemasaran menurut Fungsinya |
Tahun 1999 — 2003 ( Dalam Rupiah ) :
oy TAHUN
b Flemen Biaya Pemasaran 1999 2000 2001 2002 2003
I Biaya Langsung Fungsi
1 Order Getting Cost ]
Jef Biava Penjualan : |
Gaji Karvawan Penjualun 19,344,000 20,592,000 20,592 000 22,468,000 22 468,000
Buaya Dinas Penjualan 2,371,000 2,367,100 2,624,000 2,872,000 2,985,000
Biaya Telepon Penjualan 1,332,500 1,384,200 1,442 900 1,531,700 1,574,600
Bisya Depresiasi Kendaraan Penjualan 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000
Biaya Pemeliharaan Kendaraan Penjualan 2,472,250 3,111,500 3,932,100 4,327,000 4,512,500
Jumlah 26,319,750 28,254 800 29391000 31,998 700 32,340,100
E Biava Promosi & Advertensi -
Gaji Karyawan Promosi & Advertensi 4,092,000 4,356,000 4,356,000 4,620,000 4,620,000
Biaya Promosi Penjualan 10,315,000 | 10,627,650 11,214,000 11,175,000 11,278,000
Tim‘u Kaos 5,214,850 5,852,750 6,694,500 6,529 500 6,632,000
Biaya Sticker 2,945 450 3,099 400 3,115,750 3,316,500 3,425,000
Biaya Spanduk ' 2,980,300 3,168,200 3,258,700 3,369,200 3,417,000
Biava Kalender 2,614,500 | 2847500 3,117 800 3,215,000 3,326,500
Jumlak 28,162,100 | 29,951,500 31,756,750 [ 32225200 32,698,500
2 Orider Filling Cost |
21 Eg o Penggudangan & Penvimpanan |
Giagi Karvawan (iudzmg B,680,000 9,240,000 9,240,000 9,720,000 9,720,000
Biaya Pemeliharaan Gudang 398,300 404 500 435,750 | 448,500 453,000
Biaya Depresiasi Peralatan Gudang 164,500 164,500 164,500 164,500 164,500
Biaya Penyusutan Gudﬂng 3R0,000 380,000 3IR0,000 380,000 380,000
Biaya Penerangan 194,600 201,600 209,400 217,800 223,200
Biava Asuransi 174,000 174,000 174,000 1 74 000 174,000
Jumlah 9,991 400 174,000 10,603,650 11,104,800 11,114,700
22 Biava Pembungkusan & Pengiriman : |
Giaji Km\\'au Pengiriman 39,060,000 50,820,000 50,820,000 ‘ S_ﬁLMI),(N)() 56,100,000
Biaya Pengiriman Barang 27,324,000 | 29624500 31,846,700 _RI.SZJ.')(KJ 34,420,200
Biaya l’mlgc;'ml-:lln 6,886,000 7,924 400 9,232,750 R3] 800 9,752,400
Jumlah 73,270,000 88,368,900 91,899 450 96,555,700 100,272,600
23 Biava Administrasi Pemasaran - Riats
L Ginji Karyawan Administras; Pemasaran 3 844,000 4,092 000 4,092 00K T,.TZ(LU(KJ 4,320,000
J_ Biaya Administrasi Pemasaran 274,900 287,500 306,000 300,750 326,350
Jumlah x L1800 | 4.379.500 [ 4398000 | 4620750 | 4.646,350
I Biaya Tidak Langsung Fungsi
Biaya Kabag. Pemasaran 4,526,000 4,818,000 4,818,000 5,118,000 5,118,000
= Braya Pemasaran 4,526,000 4,818,000 4 818,000 5,118,000 5,118,000

Sumber data : Perusahaan Kacang Shanghai Gangsar Tulungagung.

Besarnya alokasi biaya pemasaran masing-masing fungsi pemasaran pada tahun
1999 — 2003 dapat dilihat pada tabel berikut ni:

g
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Tabel 4.13 Alokasi Biaya Pemasaran Tidak Langsung Tanhun 1999

4]

-2003 (Dalam

Rupiah)
Biaya Pemasaran 1999 | 2000 2001 2002 2003
Gaji Kepala Bagian
Periasiret 4,526,000 4,818,000 4,818,000 5,118,000 5,118,000
Alokasi Biaya Pada:
——_—‘——__|_———_.4__ ——-_;—ﬁ"————ﬁfb——___ﬁ—
Penjualan 1,064,941 1,133,647 1,133,647 | 1,204,235 1,204,235
Promosi dan Advertensi 266,235 283,412 283,412 301,059 301,059
Penggudangan dan " 5
Penvimnapan - 532,471 566,824 566,824 602,118 602,118
Pembungkusan dan 5
Peasirinian 2,396,118 ‘,550,706_ 2,550,706__ 2,7_09,529 2,709,529
Administrasi Pemasaran 266,235 283,412 283,412 301,059 301,059
Total Biaya Pemasaran | ' 4,526,00 4,818,000 4 818,000 5,118,000 5,118,000

Sumber Daata : Tabel 4.12 diolah, lampiran 1

Besarnya alokasi biaya pemasaran masing-masing fungsi pemasaran pada

-2003 dapat dilihat pada tabel 4.14 berikut ini.

1999

Tabel 4.14 Alokasi Biaya Pemasaran I

tahun

Aangsung dan Tidak Langsung Tahun 1999-

2003
Fungsi TAHUN
Biaya Pemasaran 1999 2000 2001 2002 2003
Biaya Penjualan 263197501 282548001 29391000 31,998,700 32,340,000
Biaya Tidak Langsung 1,064,941 1,133,647 1133.647] 1.204.035 1,204,235
Jumlah 27384691  29388447] 30,524,647 33202935 33544233
Biaya Promosi & Advertensi 28,162,100 299515000 31,756,750  32.225200] 32,698,500
Biaya Tidak Langsung 266,235 283,412 283412 301,059 301,059 |
Jumlah 28428335 30234912 32.040,162] 32526259  32,999.559
Biaya Penggudangan 99914001 10,564.600] 10,603,650 | 11104800 11114700
Biaya Tidak Langsung 532471 566,824 566,823 602,118 602,118
Jumlah 10523871 1L131424] 11170473 11706918 11716818
Biaya Pembungkusan | 732700001 88.368.900] 91899450 96555700  100.272,600
Biaya Tidak Langsung 23961181 2550706)  2.550,706] 2709529|  2.709.520
Jumlah TS666.118 909196060  94.450,156| 99265229  102.982.129
mdministrasi Pemasaran 4,118,900 4.379.500 4.398.000 4,620,750 4,646,350
Biaya Tidak Langsung 266,235 283,412 283412 301,059 301,059
Jumlah 4385135 4662912 46814120 4921809  4947.409
ﬁal Biaya Pemasaran 146,388, 150) 166,337,301 172,866,850 181,623,150 186,190,150

Sumber Data : Tabel 4.12 diolah, lampiran 1.
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4.2.2 Menentukan Dasar Alokasi Biaya Pemasaran

Dasar alokasi biaya pemasaran adalah pembebanan biaya-biaya pemasaran
kedalam tiap-tiap fungsi pemasaran dengan dasar alokasi yang adil agar tiap-tiap bagian
menerima beban yang sama atay wajar. Dasar alokasi biaya pemasaran kedalam tiap-tiap
fungsi pemasaran dapat dilihat pada tabel 4.12 dan tabel 4.13.

4.2.3 Menentukan Tarip Alokasi Biaya Pemasaran

Setelah mengetahui dasar alokasi biaya pemasaran, kemudian menghitung atay

menentukan tarip alokasi biaya pemasaran untuk tiap-tiap daerah pemasaran, yaitu

dengan membagi jumliah biaya pemasaran dengan jumlah dasar alokasi.

Jumlah Biaya Pemasaran Setiap Fungsi
Tarif Alokasi =

Jumlah Dasar Alokasi

Besarnya tarif alokasi biaya pemasaran masing-masin

tahun 1999 — 2003 dapat dilihat pada tabel 4.15 berikut ini.

g fungsi pemasaran pada

. ’ —
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Tabel 4.15 Tarif Alokasi Biaya Pemasaran Tahun 1999-2003

43

Fungsi Pemasaran Biaya Pemasaran | Dasar Alokasi Tarif Alokasi
Tahun 1999 : e l
Penjualan 27,384,691 2.439.072.175 0.011228
Promosi 28428 335 958,922 | 29.646139
Pengaudangan 10,523 871 958,922 | 10.974689) ]
Pembungkusan 75,666,118 958,922 78.907479 |
Administrasi Pemasaran 4,385,135 1,596 | 2,747 578321 *
Tahun 2000 : e -1 "
Penjualan 29,388 447 2776863900 0.010583
Promosi 30234912 1021433 | 29.600485
Pcni_;gudami'an_ 11,131,424 1021433 . - TONE9TSSY
Pembungkusan & 90919606 . 1,02).433 st 89011816
Administrasi Pemasaran 4.662,2!_2k_ _L701 X 2,741.276896f
Tahun 2001 : i i)
Penjualan 30,524.647_3.l(i'!.24734_5£ T 0.009638)
Promosi 32,040,162 1,100,614 29111171,
Penggudangan Ay e W 1100614 10149310
Pembunghusan [ oaasousel 1100614 85815877
Administrasi Pemasaran 4681412 1,835 2551178202
Tahun 2002 : R .y R NN - e oy o e
Penjualan s _ - 33202035 3,651.946,400 _ (J.()()‘)_(&
Promosi 32,526,259 - BUSDZOGHEEE 30.953924
Pcnggudangan 11,706,918 1,050,796 1114 1000,
Pembungkusan 99,265,229 1,050,796 | 94.466699
Administrasi Pemasaran 4921809 1,751 2.810.856082
Tahun 2003 :
Penjualan 33.544.235| 4.420.863.450 [ 0.007588
Promosi 32,999,559 1,147.339 28.761821
Penggudangan 11,716,818 1,147,339 10.212167,
Pembungkusan 102,982,129 1,147 339 89.757368
Administrasi Pemasaran 4.947 409 1,912 2.587 557008

Sumber data

4.2.4 Menghitung Rugi/Laba

Pemasaran

: Tabel 4.14, lampiran 2 — 6.

Dan Pengeluaran Biaya Pemasaran Tiap Daerah

Untuk menghitung rugi/laba dan biaya pemasaran tiap daerah pemasaran digunakan

Metode Full Costing, Perhitungan Rugi/Laba dan Biaya Pemasaran periode tahun 1999 —

2003 dapat d

ilihat pada tabel 4.16 — 4.20.
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4.2.5 Mengitung Tingkat Efektifitas Biaya Pemasaran Tahun 1999 — 2003
Perhitungan tingkat efektifitas biaya pemasaran yaitu dengan membagi hasil
penjualan dengan biaya pemasaran tiap daerah pemasaran. Besarnya tingkat efektifitas
biaya pemasaran untuk tiap daerah tahun 1999 — 2003 dapat dilihat pada tabel 4.21 di
bawah ini:
Tabel 4.21: Tingkat efektifitas Biaya Pemasaran Tiapa Daerah Pemasaran
Tahun 1999-2003 ( Dalam Rupiah )

Tl Daerah Jakarta Dan Jawa Barat DIY & JATENG JAWA TIMUR
un

Istimewa Super Gangsar Istimewa Super Gangsar Istimewa Super Gangsar

1999 1,938,338 | | 709,088 1,534,163 | 1938451 | 1,709,088 1,534,124 | 1,938,578 [ 1,709,183 1,534,017

2000 1,952,499 | 1,710,469 1,531,254 1,952 408 1,710,447 1,531,316 - 1,952.816 1,710,383 1,527,169

2001 2.146,323 | 1.870,006 1,684,002 | 2,182,939 2,280,182 LOB4 159 | 2,146,476 1,870,010 1,684,142
Ll ol ey 2 14140470, ] 1 ML= b NELTL ok L S
2002 2.252.086 | 2,069,053 LA78.660 | 2,269,617 2,069,264 1,878,515 | 2,252,155 | 2,069,204 1,878,621

2003 2,691,414 | 2,447,864 2,219,161 2,691,942 | 2447915 2,218,964 | 2,691,579 2448,085 | 2,219,095

Sumber data - Lampiran 11.

4.2.6 Meramalkan Volume Penjualan
Untuk meramalkan volume penjualan yang akan dicapai perusahaan pada tahun
2004 digunakan peramalan dengan metode moment. Besarnya volume penjualan yang

dicapai tiap dacrah pemasran pada tahun 2004 dapat dilihat pada tabel 4 22 di bawah ini -

Tabel 4.22 : Ramalan Penjualan dan Harga Jual Produk

Tahun 2004 (Dalam Rupiah)

Daerah Pemasaran P‘ll-zgljk Penj(l;;l - H(azr)ga Penj u:]l;::flzl x2)
Istimewa 81,131 4,850 393,485,350
DKI dan Jawa Barat Super 91,600 4,350 398,460,000
e AN} Gl 120,920 3,875 468,565,000
Istimewa 39,589 4,850 192,006,650
DIY dan Jawa Tengah Super 82,221 4,350 357,661,350
Gangsar 176,153 3,875 682,592 875
Istimewa 76,681 4,850 371,902,850
Jawa Timur Super 146,668 4,350 638,005,800
Gangsar 153,882 3,875 596,292,750

Sumber Data : Lampiran 12-13
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akan metode Geometric Mean ( Gm ). Tingkat

Tabel 4.23 . Tingkat Efektifitas Biaya Pemasaran T iap Daerah Pemasarap
Tahun 2004 ( Dalam Rupiah )

Daerah Pemasaran

Jenis Prog uk

Efektifitas 1x3

___Istimewa 3,194,830, 152
DKI dan Jawa Barat . Super 2 ol '@_'Qé_sg e 2,62‘)_,.99_5_,23_9‘
—— | Gangsar 1534163 | —2,390,036,397
Istimewa _1,938.45) )

DIY dan Jawa Tengah Super

2.874,606,372
2,631,691,375
2,389,965 315

) Gangsar
ata : Lampiran 14

4.2.8 Menentukan Alokasi Biaya Pemasarap Tiap Daerah Pemasaran Tahun 2004

Untuk menentukan besarnya biaya PEmasran tiap daerah yang akan datang

Hasil Penjualap
Biaya Pemasaran = x 100 %
Tingkat Efektifitas Biaya Pemasarap

Besarnya alokas; biaya Peémasaran tiap-tiap daerah P€masaran tahun 2004 dapat
dilihat pada tape] 4.24 berikut inj
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Tabel 4.24 : Alokasi Biaya pemasaran Tiap Daerah Pemasaran

Tahun 2004 ( Dalam Rupiah )

Daerah Pemasaran Istimewa Super Gangsar Total Biaya Pemasaran
DKI & JABAR 12,316,315 15,156,300 19,604,935 47.077.550
DIY & JATENG 6,678,500 14,814,525 28,562,475 50,055.500
JATIM 12,937,525 24,243,200 24,949 850 62,130,575

Sumber Data : Lampiran 15.

4.3 Pembahasan

Berdasarkan perhitungan diatas dapat diketahui bahwa tingkat efektifitas biaya

pemasaran berdasarkan daerah pemasaran pada tahun 1999-2003 adalah -

¥

_[\J

Tingkat efektifitas biaya pemasaran produk pada setiap dacrah pemasaran dalam
hubungannya dengan hasil penjualan pada tahun 1999 - 2003 adalah sangat efektif
karena prosentasenya lebih dari seratus persen dan mengalami kenaikan yang cukup
besar dari tahun ke tahun. Untuk produk istimewa cfektifitasnya antara 1.938,338% -
2.691,579 %, produk super antara 1.709,088 - 2.448,085 % dan produk gangsar
antara 1.534,017 - 2.219,161%. Efektifitas biaya pemasaran ini disebabkan karena
alokasi biaya pemasaran yang terbesar hanya ditujukan untuk biaya pembungkusan
dan pengiriman serta biaya promosi.

Besarnya tingkat efektifitas biaya pemasaran dalam rangka meningkatkan hasil

penjualan yang aka dicapai oleh perusahaan pada setiap daerah pemasaran pada tahun
2004 adalah:

a) Daerah Jakarta dan Jawa Barat
Tingkat efektifitas biaya pemasaran untuk produk Istimewa adalah 314.494,83 %
dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 393.485.350,- ; untuk produk
Super adalah 2.629,006 % dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar
Rp 398.460.000,- : untuk produk Gangsar adalah 2.390,036 %, dan hasil
penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 468.565.000,- .

b) Daerah Yogyakarta dan Jawa Tengah
Tingkat efektifitas biaya pemasaran untuk produk Istimewa adalah 3.894.99 %
dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 192.006.650.- ; untuk produk
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Super adalah 2.414,261 o, dan hasi] penjualan yang akan dicapai sebesar
Rp 357.661350),- - untuk produk Gangsar adalah 2.839,825 % dan hasil penjualan
yang akan dicapai sebesar Rp 682.592.875 - .
¢) Daerah Jawa Timur
Tingkat efektifitas biaya pemasaran untuk produk Istimewa adalah 2.874,60 %,
dan hasil penjualan yang akan diacapai sebesar Rp 371.902.850.- > untuk produk

Super adalah 2.631,69 % dan hasil penjualan yang akan dicapai sebegar

Rp 638.005.800.- s untuk  produk Gangsar adalah 2,389,965 %, dan hasi]

penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 596.292.750 -

Hal inj berarii.biaya Pe€masaran yang dialokasikan pada masing—amsing daearah
pada periode tahun 1999-2003 dapat diakatakan sudah efektif Karena prosentasenya
sudah diatas seratys, Walaupun pada periode inj perusahaan belum mengadakan analjsis
terhadap efektifitas biaya pemasaran yang dlakukan ternyata alokasj biaya pemasaran
yang dilakukan pada tiap daerah PCmasaran sudah efektif Efektifitas biaya pemasaran ini
disebabkan karena alokas; biaya pemasaran yang terbesar adalah untuk pembungkusan
dan pengiriman Serta promosi, sedangkan untuk biaya pemasaran yang lain ditekan
serendah mungkin,

Efektifitas biaya pemasaran pada tahun 2004 diperkirakan akan mengalami
kenaikan yang cukup besar dibandingkan dengan periode sebelumnya, Peningkatan
efektifitas biaya pemasaran ini disebabkan karena perusahaan mengalokasikan biaya
P€masaran pada daerah Peémasaran yang tepat. Efektifitag biaya pemasaran yang tertinggi
tahun 2004 untyk produk istimewa dan gangsar adalah daerah Jakarta dan Jawa Barat,
dan untuk produk Super adalah daerah Jawa Timur. Hal ini berart; Perusahaan harus Jebih
meningkatkan penjualan produknya untuk daerah pemasaran tersebut, walaupun
demikian daerah Pémasaran yang memiliki - efektifitag yang rendah harys tetap

ditingkatkan penjualannya,

Sehingeg crusahaan haryg mengurangi alokas;i biaya pada daerah Cmasaran tersebyt
ga p 2 g Ya p p

terutama untuk produk yang efektiﬁtasnya rendah.
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Berdasarkan uaraian dan pembahasan pada bab sebelumnya, dapat diambil

S.1 Simpulan

beberapa kesimpulan:

I. Tingkat efektifitas biaya pemasaran produk pada setiap daerah pemasaran dalam
hubungannya dengan hasil penjualan pada tahun 1999 - 2003 adalah sangat efektif
karena prosentasenya lebih dari seratus persen dan mengalami kenaikan yang cukup
besar dari tahun ke tahun. Untuk produk istimewa efektifitasnya antara 1.938,338% -
2.691,579 %, produk super antara 1.709,088 - 2448085 % dan produk gangsar
antara 1.534,017 - 2.219.161%. Efektifitas biaya pemasaran ini disebabkan karena
alokasi biaya pemasaran yang terbesar hanya ditujukan untuk biaya pembungkusan

dan pengiriman serta biaya promosi.

!\)

Besarnya tingkat efektifitas biaya pemasaran dalam rangka meningkatkan hasil

penjualan yang aka dicapai oleh perusahaan pada setiap dacrah pemasaran pada tahun

2004 adalah:

a) Daerah Jakarta dan Jawa Barat
Tingkat efektifitas biaya pemasaran untuk produk Istimewa adalah 314.494 83 %
dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 393.485.350.- : untuk produk
Super adalah 2.629,006 % dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar
Rp 398.460.000,- ; untuk produk Gangsar adalah 2.390,036 %, dan hasil
penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 468.565.000,- .

b) Daerah Yogyakarta dan Jawa Tengah
Tingkat efektifitas biaya pemasaran untuk produk Istimewa adalah 3.894 99 9
dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar Rp 192.006.650.- : untuk produk
Super adalah 2.414,261 % dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar
Rp 357.661350,- ; untuk produk Gangsar adalah 2.839,825 %. dan hasil penjualan
yang akan dicapai sebesar Rp 682.592.875 -

¢) Daerah Jawa Timur
Tingkat efektifitas blaya pemasaran untuk produk Istimewa adalah 2.874.60 %,

dan hasil penjualan yang akan diacapai sebesar Rp 371.902.850.- : untuk produk
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Super adalah 2.631,69 % dan hasil penjualan yang akan dicapai sebesar
Rp 638.005.800- : untuk produk Gangsar adalah 2.389,965 %, dan hasil
penjualan yang akan dicapai sebesar Rp I96292 750"

5.2 Saran

Ada beberapa saran yang dijadikan bahan pertimbangan bagi perusahaan agar

dapat mengalokasikan biaya pemasaran yang efektif pada tiap daerah pemasaran guna

mencapai hasil penjualan yang direncanakan, yaitu:

d.

Perusahaan hendaknya mempertahankan tingkat efektifitas biaya pemasaran yang
telah dicapai tiap daerah pemasaran dan berusaha meningkatkan efektifitas biaya
pemasaran untuk daerah Yogyakarta dan Jawa Tengah dengan cara mengurangi
alokasi biaya pemasaran untuk dacrah tersebut.

Produk istimewa sebaiknya diprioritaskan pada daerah pemasaran Jakarta dan
Jawa Barat, untuk produk Super pada daerah Jawa timur, sedangkan produk
Gangsar pada daerah Jakarta dan Jawa Barat karena daerah tersebut memiliki
tingkat efektifitas tertinggi dan menghasilkan laba yang tinggi pula.

Perusahaan harus tetap beruasaha meningkatkan penjualan produk pada daerah
yang tingkat efektifitasnya masih rendah, tetapi memberikan kontribusi pada hasil
penjualan yang cukup tinggi yaitu produk Gangsar pada daerah Yogyakarta dan

Jawa Tengah serta Jawa Timur.
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Lampiran 12

Ramalan Volume Penjualan Tiap Daerah Pemasaran Tahun 2004 (Dalam

68

Kilogram)
DIY DAN JAWA TENGAH
Istimewa
Tahun Penjualan X) xXY) x?)
)
1993 31,213 (1) (31,213) 1
2000 33,456 - - -
2001 36,475 1 36,475 i
2002 32,530 . 65,060 4
2003 39,825 3 119,475 9
Total 173,499 5 189,797 15

Sumber Data : Tabel 4.9

Peramalan Volume Penjualan Untuk Produk Istimewa Pada Daerah Pemasaran

DIY dan Jawa Tengah Tahun 2004

173.499=5a+5b
189.797=5a+15b -
-16.298= 10b
b=1.629.8
173.499=5a+5 (1.629,8)
5a=165.350
a=33.070
Y = a+bx
Y=33.070 + 1.629,8 (4)
=39.5892
=39.589 (dibulatkan)
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Lanjutan Lampiran 12

69

DIY DAN JAWA TEN GAH
Super
Tahun Penjualan X) (XY) o
(Y)
1999 69,756 1 (69,756) 1
2000 72,174 - a
2001 77.227 1 77.227
2002 74,443 2 148 886
2003 80,842 3 242 526
Total 374,442 5 398,883 1

Peramalan Volume Pe

dan Jawa Tengah Tahun 2004

374.438=5a+5b

398.883=5a+15b -

-24.445=  10b
b=2.4445

374.438=5a+5b (2.444)5)

n
n

a=362.215,
a=72.443,1

Y = a+bx

Y=72.443,1 + 2.444,5 (4)

=R ’)’7]__]

=82 37 (dibulatkan)

njualan Untuk Produk Super

Pada Daerah Pemasaran DIY
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Lanjutan Lampiran 12
DIY DAN JAWA TENGAH

Gangsar ,
Tahun Penjualan ) XY) X '
(Y)
1999 135,877, (1) (135,877) 1
2000 147,443 - - -
2001 169,879 1 159,879 1
2002 156,980 2 313,960 4 .
2003 168,478 3 505,434 9 '
Total 768,657 S 843,396 15

Peramalan Volume Penjualan Untuk Produk Gangsar Pada Dacrah Pemasaran
DIY dan Jawa Tengah Tahun 2004

768.657=5a+5b
843.396=5a+15b -
=74.739= 10b
b=7.4739
768.657=5a+5b (7.473,9)
Sa=731.287.5
a=146.257.5
Y = a+bx
Y=146.257,5 +7.473.9 (4)
= 178.153.]
=176.153 (dibulatkan)
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LAMPIRAN 12
DKI DAN JAWA BARAT

Istimewa :
Tahun Penjualan X) (XY) ) !
(Y) |
1999 65,894 (1) (65,894) 1
2000 70,020 - - -
2001 77116 1 77116 1
2002 72,620 2 145,240 4 ‘
2003 78,447 3 235,341 9 -
Total 364,097 5] 391,803 15

Peramalan Volume Penjualan Untuk Produk Istimewa Pada Daerah Pemasaran
DKI dan Jawa Barat Tahun 2004

364.097=5a+5b
391.803=5a+15b -

-27.706= _10b
b= 2.770,6
364.097=5a+5 (2.770,6)
5a=350.244
a=70.048.8
Y= a+bx

Y=70.048,8 =2.770.6 (4)
= 81.131 (dibulatkan)
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LANJUTAN LAMPIRAN 12
DKI DAN JAWA BARAT

Super
Tahun Penjualan X) XY) )
Y)

1999 78,436 (1) (78,436) 1
2000 83,640 - = -
2001 88,945 1 88,945 3
2002 82,534 2 165,068 4
2003 90,353 & 271,059 9|
Total 423,908 5 446,636 15

Peramalan Volume Penjualan Untuk Produk Super Pada Daerah Pemasaran DIY
Jawa Barat Tahun 2004

423.908=5a+5b
446.636=5a+15b -
-22.728= 10b
b=2.772i8
423.908=5a+5 (2.772,8)
5a= 82.508,8
a= 82.508,8
Y=a+bx
Y=82.508,8 =2.772,8 (4)
=91.600

m - - ——
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LANJUTAN LAMPIRAN 12
DKI DAN JAWA BARAT

Gangsar
Tahun Penjualan x) (XY) )
(Y)

1999 88,453 (1) (88,453) 1
2000 94,951 - - -
2001 102,432 1 102,432 1
2002 100,340 2 200,680 4
2003 107,675 3 323,025 9
Total 493,851 5 537,684 15

Peramalan Volume Penjualan Untuk Produk Gangsar Pada Daerah Pemasaran DK] dan

Jawa Barat Tahun 2004

493 851=5a+5b

567.684=5a+15b -

-73.833= _10b
b=7.3833

493.851=5a+5 (7.383,3)

5a=456.934.5
a=91.386,9
Y=a+bx

Y=91.386,9 =7.383,3 (4)
= 120.920 (dibulatkan)
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LANJUTAN LAMPIRAN 12

74

JAWA TIMUR
Istimewa

Tahun Penjualan ) XY) o)

1999 58,958 (1) (58,958) 1
2000 61,411 - - -
2001 67,853 1 67,853 1
2002 68,498 2 136,996 4
2003 73,232 3 219,696 9
Total 329,952 5 365,587 15

Peramalan Volume Pe

Jawa Timur Tahun 2004

329.952=5a+5b
365.587=5a+15b -
-35.635= 10b
b=3.563,5
329.952=5a+5 (3.563,5)
Sa=312.1345
a=62.426,9
Y= a+bx
Y=62.426,9 +3.563,5 (4)
=76.680,9
=76.681 (dibulatkan)

njualan Untuk Produk Istimewa Pada Daerah Pemasaran
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LANJUTAN LAMPIRAN 12

75

JAWA TIMUR
Super
h aes
Tahun Penjualan X (XY) o)
1999 121,170 (1) (121,170) 1
2000 128,537 - - -
2001 136,433 i) 136,433 1
2002 133,732 2 267,464 4
2003 142,296 3 426,888 9
Total 662,168 5 709,615 15

Peramalan Volume Penjualan Untuk Produk Super Pada Daerah Pemasaran Jawa Timur

Tahun 2004

662.168=5a+5b
709.615=5a+15b -
-47.447= 10b
b=4.7447
329.952=5a+5 (4.744.7)
Sa=638.444 5
a=127.688,9
Y= a+bx
Y=127.688.9 +4.744,7 (4)
=146.667.7
= 146.667,7 (dibulatkan)
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LANJUTAN LAMPIRAN 12

76

JAWA TIMUR
Gangsar
Tahun Penjualan ) (XY) )
(Y)

1999 125,369 (1) (125,369) 1
2000 131,874 - - -
2001 142,997 1 142,997 1
2002 136,890 2 273,780 4
2003 150,216 3 450,648 =
Total 687,346 D 742 056 15

Peramalan Voiume Pe
Timur Tahun 2004

687.346=5a+5b
742.056=5a+15b

-34.710=

b=5.471
687.346=5a+5 (5.471)
5a=6.59.99]
a=131.998.2

/= a+bx

Y=131.998,2 +5.471 (4)

= 158,882 2

=153.882 (dibulatkan)

njualan Untuk Produk Gangsar Pada Daerah Pemasaran Jawa
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Lampiran 13

Ramalan Harga Jual Tiap Produk Tahun 2004 (Dalam Rupiah)

77

Jenis Produk Xn (1) Xo(2) Gm(3) Harga Jual (1)x(3)
Istimewa 4,500 3,075 1,079 4,850
Super 4,000 2625 1,088 4,350
Gangsar 3,550 2,300 1,091 3,875

Sumber Data : Tabel 4.8

* Untuk meramalkan harga jual tahun 2004 adalah dengan mencari tingkat
pertumbuhan harga jual dikalikan dengan harga jual tahun lalu. Adapun untuk mencari
tingkat pertumbuhan harga jual adalah dengan menggunakan Geometric Mean, dengan

formulasi sebagai berikut:

GM =

Adapun hasil perhitungan tingkat pertumbuhan efektifitas biaya pemasaran
masing-masing produk adalah sebagai berikut
= (4.500:3.075)"2
= (1.463)"?
=1,709
= (4.000:2.625)"2
= (1.524)"2
=1,088
=(3.550:2.300°2
= (1,543)%2
=1,091

Produk Istimewa

Produk Super

Produk Gangsar
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Lampiran 14
Perhitungan Tingkat Efektifitas Biaya Pemasaran Tahun 2004 (dalam %)
Daerah . Efektivitas
Pk saran Jenis Produk Xn (1) Xo(2) Gm(3) (1)x(3)x100%
DK dan Istimewa 2.991,414 1.938,338 1,068 3.194,830
Jawa Barat Super 2.447 864 1.709,088 1,074 2.629,006
Gangsar 2.219,161 1.534,163 1,077 2.390,036
DIY dén Istimewa 2.691,942 1.938,451 1,068 2.874,994
Jawa Tengah Super 2.247 915 1.709,309 1,074 2.414,261
Gangsar 2.218,965 1.534,124 1,077 2.389,825
Istimewa 2.691,579 1.938,578 1,068 2.874,606
Jawa Timur Super 2.448,085 1.709,183 1,075 2.631,691
Gangsar 2219095 | 1.534,017 1,077 2.389,965

Sumber data: Tabel 4.22

* Untuk mencari tingkat efektifitas biaya pemasaran tahun 2004 adalah dengan
mencari tingkat pertumbuhan efektifitas biaya pemasaran adalah dengan

menggunakan Geometric Mean, dengan formulasi sebagai benkut

n 7 3

GM=
Xo
Adapun hasil perhitungan tingkat pertumbuhan efektifitas biaya pemasaran

masing-masing daerah pemasaran adalah sebagai berikut

* Daerah Jakarta dan Jawa Barat

Produk Istimewa  =(2691,414:1938 338)"2
= (1.389)"2
= 1,068

Produk Super = (2447,864:1709,088)"
=(1,432)*
=1,074

Produk Gangsar =(2219,161:1534 16§) K
= (1,446)*?
=1,077

e —
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Lanjutan Lampiran 14 :
* Daerah DIY dan Jawa Tengah

Produk Istimewa = (2691,942:1938 451)2
=(1.389)"2
= 1,068
* * Produk Super =(2447,915:1709,309)°*
=(1,432)*?
= 1,074
Produk Gangsar =(2219,965:1534,124)"
- = (1,446)*
=1,077

* Daerah Jawa Timur

Produk Istimewa = (2691,579:1938,578)"2
=(1.388)"?
= 1,068

Produk Super = (2448,085:1709,183)"2
=(1,432)"?
=1,075

Produk Gangsar =(2219,161:1534,163)*2
= (1,447)2
=1,077
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