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ABSTRAKSI

Pelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat efisiensi setiap jenis produk
ditinjau dari biaya pemasaran dan laba kotor. Penelitian ini dilakukan di CV Trisno
Adi Desa Tanah Wulan, Kecamatan Maesan, Kabupaten Bondowoso dan dilakukan
selama satu bulan, yaitu tanggal 17 Juni sampai dengan 15 Juli 2001. Berdasarkan
pokok permasalahan yang dihadapi, yaitu menentukan efisiensi biaya pemasaran
setiap jenis produk maka rancangan penelitian yang dilakukan adalah studi kasus
dengan data historis berupa penggunaan biaya pemasaran, hasil produksi, dan hasil
penjualan. Penelitian dan analisa data yang telah dilakukan menghasilkan kesimpulan
yang menjawab permasalahan mengenai besarnya biaya pemasaran yang dikeluarkan,
laba kotor dan efisiensi biaya pemasaran yang dicapai ketiga jenis produk dari tahun
1996-2000.

1. Besarnya biaya pemasaran untuk ketiga jenis produk yaitu :
Tahun 1996, FCV = 66.756.376, DFC = 86.478.717, VO = 75.942.405
Tahun 1997, FCV = 61.167.543, DFC = 100.446.841, VO = 105.159.688
Tahun 1998, FCV = 82.456.439, DFC = 108.271.845, VO = 90.581.250
Tahun 1999, FCV = 89.554.500, DFC = 122.251.500, VO = 113.822.189
Tahun 2000, FCV = 95.518.500, DFC = 124.103.655, VO = 116.044.835
Produk yang mempunyai kualifikasi rata-rata biaya pemasaran terendah adalah
jenis FCV, kemudian diikuti VO, dan DFC

2. Besarnya laba kotor yang diperoleh masing-masing produk sebesar adalah :
Tahun 1996, FCV = 1.092.637.390, DFC = 1.227.568.847, VO == 914.549.013
Tahun 1997, FCV = 518.247.540, DFC = 1.942.481.568, VO = 1.188.313.397
Tahun 1998, FCV = 1.538.526.858, DFC = 2.466.190.896, VO == 1.236.899.796
Tahun 1999, FCV = 4.117.309.645, DFC = 4.233.868.153, VO = 3.367.841.501
Tahun 2000, FCV = 3.598.837.091, DFC = 3.287.848.813, VO = 2.697.501.897
Produk yang memberikan kualifikasi rata-rata laba kotor tertinggi adalah jenis
FCV, kemudian diikuti DFC, dan VO.

3. Besarnya efisiensi biaya pemasaran pada masing-masing produk yaitu :
Tahun 1996, FCV = 16,37 %, DFC = 14,20 %, VO = 12,04 %
Tahun 1997, FCV = 8,47 %, DFC =19,34 %, VO=11,3%
Tahun 1998, FCV = 18,66 %, DFC = 22,78 %, VO = 13,66 %
Tahun 1999, FCV = 32,23 %, DFC =24,24 %, VO =29,59 %
Tahun 2000, FCV = 43,1 %, DFC = 34,12 %, VO = 29,02 %
Produk yang mempunyai efisiensi biaya pemasaran rata-rata tertinggi adalah jenis
FCV, kemudian diikuti DFC, dan VO.

Kata Kunci dari penelitian ini adalah efisiensi biaya pemasaran.
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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dasar semua kegiatan dari suatu organisasi adalah untuk mencapai tujuan
yang telah ditetapkan pada saat organisasi tersebut didirikan. Demikian halnya
dengan perusahaan, bahwa semua kegiatannya mempunyai tujuan yang telah
ditetapkan sebelumnya, baik tujuan jangka panjang maupun tujuan jangka pendek.
Tujuan jangka panjang yaitu mempertahankan kelangsungan hidup perusahan,
sedangkan tujuan jangka pendek antara lain meningkatkan volume penjualan dan
mempertahankan pangsa pasar. Adapun realisasi dari tujuan perusahan tersebut
sangat tergantung pada kemampuan dalam mengelola perusahaan itu sendiri pada
bidang keuangan, produksi, pemasaran, sumber daya manusia, serta pencatatan
administrasi yang ada pada perusahaan. Terkait dengan masalah pelaksanaan harus
berdasarkan pada fungsi manajemen yang meliputi perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan, dan pengawasan.

Kondisi ekonomi dan sosial yang berubah demikian cepat menyebabkan
persaingan pasar lebih kompetitif. Hal ini mengharuskan pihak manajemen untuk
memperbaiki dan menciptakan konsep baru dalam mengelola usahanya. Perusahaan
tidak lagi menghadapi pelanggan yang stabil, melainkan dalam kompetisi antar
saingan yang terus bertambah, kemajuan teknologi, hukum baru, kebijaksanaan
manajemen yang terkelola, dan turunnya kesetiaan pelanggan. terlepas dari kondisi
tersebut perusahaan dituntut untuk dapat merealisasikan tujuan yang telah ditetapkan
sejak awal.

Iklim dunia usaha dewasa ini telah menggeser kecenderungan perusahaan dari
orientasi produksi menjadi orientasi pemasaran. Pemasaran di sini mencakup semua
kegiatan untuk merencanakan dan menentukan kebijaksanaan mengenai produk,
harga, promosi, dan distribusi produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Muara dari
semua akitfitas pemasaran ini adalah terpenuhinya kebutuhan dan kepuasaan

konsumen yang selanjutnya akan menjadikan penentu keberhasilan perusahaan.
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Di sisi lain harus disadari bahwa untuk melaksanakan kegiatan pemasaran
dibutuhkan biaya-biaya pemasaran yang harus dikeluarkan agar tidak terjadi
pemborosan di kemudian hari yang berakibat pada penurunan laba. Oleh karena 1tu
manajemen dituntut untuk mampu menekan pengeluaran biaya-biaya tersebut tanpa
mengurangi kualitas produk yang dihasilkan.

Bagi perusahaan yang menghasilkan lebih dari satu jenis produk perlu
menganalisa biaya pemasaran setiap jenis produk yang diahasilkan. Dari analisis ini
dapat diperoleh informasi mengenai jenis produk yang dikehendaki oleh konsumen
dan besarnya laba yang diperoleh perusahaan dari setiap jenis produk, selain itu juga
dapat dijadikan standart penentuan kebijakan perusahaan dalan mengendalikan biaya
pemasaran agar biaya pemasaran setiap jenis produk dapat ditekan serendah

mungkin.

1.2 Perumusan Masalah

CV Trisno Adi merupakan perusahaan yang bergerak di bidang pengeringan
dan pengepakan tembakau dengan bahan baku yang dibeli dari berbagai daerah lokas:
tanam di Jawa Timur, hasil produksi dari perusahaan dipasarkan pada pasar
internasional. Tembakau yang dihasilkan sudah dikeringkan berbentuk lembaran
yang terdiri dari tiga jenis :

a. FCV (Flue Curing Virginia)
b. DFC (Dark Fire Cured)
c. VO (Voor Ougst)

Kondisi perusahaan s:mpai saat ini selalu mengalami perkembangan yang
cukup berarti, hal ini dapét dilihat dari kenaikan volume penjualan yang selalu
meningkat tiap tahun. Dalam kegitannya perusahaan membutuhkan informasi
mengenai kontribusi dari masing-masing produk dalam menghasilkan laba, bagi
perusahaan, yaitu produk mana yang paling efisien dan profitable dan produk mana
yang kurang efisien dan profitable. Maka perusahaan sebagai lembaga ekonomi yang

umumnya mengejar keuntungan perlu menggunakan kriteria efisiensi sebagai alat
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ii. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian sebelumnya pernah dilakukan oleh Elvita Purnami Yetty (1997)
dengan judul “Analisis Profitabilitas dan Efisiensi Biaya Pemasaran Setiap Jenis
Produk pada PT Blambangan Raya di Banyuwangi”. Dalam penelitian ini
menggunakan analisis metode ramalan penjualan /east square. Hasil penjualan yang
selalu meningkat setiap tahunnya, dan dari ramalan penjualan yang dihasilkan dapat
dijadikan sebagai dasar dalam pengambilan keputusan kebijaksanaan perusahaan
pada masa yang akan datang.

Penelitian lain pernah dilakukan oleh Yekti Setiyawati (2000) dengan judul
“Analisis Efisiensi Biaya Pemasaran Berdasarkan Jenis Produk Dalam Kaitannya
dengan Laba Kotor Yang Diperoleh Pada PT Telaga Mas Pertiwi Surabaya”
Perusahaan ini bergerak di bidang industri sepatu olah raga yang memproduksi lebih
dari satu jenis. Berdasarkan penelitian yang dilakukan pada tiga jenis produk yang
diteliti yaitu Mizuno, Diadora, dan Panther, yang paling tinggi tingkat efisiensinya
dan paling besar menghasilkan laba adalah sepatu olah raga jenis Panther.

Penelitian yang dilakukan pada CV Trisno Adi ini merupakan analisis
terhadap efisiensi biaya pemasaran setiap jenis produk ditinjau dari biaya pemasaran
dan laba kotor, sehingga dari analisis tersebut diketahui tingkat efisiensi setiap jenis
produk sebagai dasar penentuan kebijaksanaan perusahaan dimasa yang akan datang,

terutama kebijaksanan di bidang pemasaraan.
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2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Dasar dari keberhasilan program global adalah pemahaman yang mendalam
akan disiplin pemasaran. Pemasaran adalah proses pengkonsentrasian berbagai
sumber daya dan sasaran dari sebuah organisasi pada kesempatan dan kebutuhan
lingkungan. Fakta utama dan fundamental adalah bahwa pemasaran merupakan
disiplin universal.

Menurut Warren J. Keegan (1996:4) pemasaran adalah kumpulan konsep,
sarana, teori, kebiasaan dan prosedur serta penyaluran. Walaupun pemasaran bersifat
universal, kebiasaan pemasaran tentu bervariasi dari satu negara ke negara lain. Bila
pelanggan, pesaing, saluran distribusi dan media yang tersedia berbeda, berarti
rencana pemasaran kita harus dirubah.

Konsep pemasaran telah berkembang dari konsep semula yang memfokuskan
pemasaran pada produk dan membuat produk yang lebih baik yang didasarkan pada
standart dan nilai internal. Tujuannya adalah laba dan cara mencapainya adalah
menjual dan membujuk pelanggan potensial untuk mempertukarkan uangnya dengan
produk perusahaan. Konsep baru dari pemasaran yaitu mengalihkan pemasaran dari
produk ke pelanggan. Tujuannya masih tetap pada laba tetapi cara mencapainya
menjadi lebih luas termasuk bauran pemasaran atau 4 P seperti dikenal secara luas

yaitu price, promotion, place, dan product.
2.2.2 Pengertian Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran dalam arti sempit sering dibatasi artinya sebagai biaya
penjualan yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual dan membawa produk
ke pasar. Pengertian biaya pemasaran dalam arti luas meliputi semua biaya yang
terjadi sejak saat produk selesai diproduksi dan disimpan di gudang sampai produk
tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai. Pengertian biaya pemasaran dalam

arti luas ini dapat ditinjau dari dua segi, yaitu : (Supriyono, 1995 : 200).
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a.

b.

Ditinjau dari segi kegiatan pemasaran adalah meliputi semua biaya dalam
rangka meyelenggarakan kegiatan pemasaran.

Ditinjau dari segi mulai terjadinya biaya pemasaran, pengertian biaya
pemasaran adalah semua biaya yang terjadi dalam rangka memasarkan produk
atau barang dagangan, dimana biaya tersebut timbul saat produk atau barang

dagangan siap dijual sampai dengan diterimanya hasil penjualan menjadi kas.

2.2.3 Penggolongan Biaya Pemasaran

Secara garis besar biaya pemasaran dapat dibagi menjadi dua golongan yaitu :

(Mulyadi, 1999:530)

a. Biaya mendapatkan pesanan (order getting cost)

Yaitu kelompok semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh

pesanan. Biaya tersebut dapat digolongkan menjadi dua kelompok yaitu:

1.

Fungsi promosi dan advertensi

Meliputi : gaji bagian promosi dan advertensi, sampel untuk promosi dan
advertensi, barang memperoleh pesanan dan advertensi.

Fungsi penjualan

Meliputi : gaji penjualan (salesmen), komisi penjualan, perjalanan dinas

penjualan, gaji kontan penjualan, biaya telephon penjualan dan lain-lain.

b. Biaya untuk memenuhi atau melayani pesanan (order filling cost)

Yaitu biaya memenuhi pesanan meliputi semua biaya yang dikeluarkan untuk

mengusahakan agar produk sampai ke tangan pembeli dan biaya-biaya untuk

mengumpulkan piutang dari pembeli. Dari segi fungsi pemasaran dapat

digolongkan menjadi:

1.

Fungsi penjualan
Meliputi: gaji karyawan fungsi penjualan, biaya depresiasi kantor, biaya

sewa kantor.
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2. Fungsi promosi dan periklanan
Meliputi: gaji karyawan fungsi advertensi, biaya iklan, biaya pameran, biaya
promosi, biaya contoh (sample).

3. Fungsi pergudangan atau penyimpanan
Meliputi: gaji bagian gudang, depresiasi gudang, reparasi peralatan, asuransi
gudang.

4. Fungsi pembungkusan dan pengiriman
Meliputi: gaji karyawan bagian pembungkusan dan pengiriman, biaya bahan
pembungkusan, biaya pengiriman, biaya depresi kendaraan, biaya operasi
kendaraan.

5. Fungsi kredit dan penagihan
Meliputi: gaji pemberian kredit dan pengumpulan piutang, biaya bantuan
hukum, kerugian piutang tak tertagih, penyusutan piutang dan peralatan,
pemeliharaan dan lain-lain

6. Fungsi akutansi pemasaran

Meliputi: gaji bagian akutansi pemasaran, dan biaya kantor.

2.2.4 Analisis biaya Pemasaran
a. Arti penting analisis biaya pemasaran

Kemajuan teknologi yang semakin pesat mengakibatkan meningkatnya
persaingan antara perusahaan yang satu dengan perusahaan yang lain dalam
memasarkan produknya serta dalam memperebutkan pasar, sehingga mengakibatkan
biaya pemasaran semakin besar pula dan seringkali jumlahnya lebih besar
dibandingkan dengan elemen biaya produksi dan biaya yang lain.

Perusahaan harus menggunakan konsep pemasaran yang baik agar
pemasarannya produknya sukses yaitu dengan jalan melayani pembeli dengan baik
dan tidak lupa memperhatikan kepentingan perusahaan untuk mendapatkan laba.

Oleh karena itu yang menjadi permasalahan bagi perusahaan adalah:
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a. Bagaimana kegiatan atau aktivitas pemasaran dapat dilaksanakan dengan
efisien.
b. Bagaimana menghubungkan biaya pemasaran dengan keberhasilan kegiatan

pemasaran di dalam menghasilkan laba.
b. Tujuan Dan Manfaat Analisis Biaya Pemasaran

Tujuan dilaksanakan analisa biaya pemasaran pada suatu perusahaan antara
lain adalah untuk penentuan harga pokok produk, pengendalian biaya dan pengarahan
kegiatan pemasaran perusahaan.

Manfaat diadakan analisa biaya pemasaran bagi perusahaan adalah dapat
membantu kepentingan-kepentingan perusahaan dalam hal-hal sebagai berikut, yaitu :
( R.A Supriyono, 1995:202):

a. Penentuan besarnya biaya
Dengan adanya pengawasan dan analisa biaya pemasaran akan dapat
menentukan biaya untuk setiap cara penggolongan biaya pemasaran dengan relatif
teliti dan adil, misalnya digunakan setiap jenis biaya, setiap fungsi pemasaran atau
pusat laba.
b. Pengawasan dan analisa biaya pemasaran
Dengan analisa dapat diterapkan pertanggungjawaban terjadinya biaya
pemasaran. Data biaya akan dikumpulkan dan dikelompokkan ke dalam setiap
fungsi di dalam kegiatan pemasaran, sehingga dapat ditetapkan siapa yang
bertanggung jawab atas biaya yang dapat dikendalikan oleh fungsi yang
bersangkutan. Setiap pusat laba akan dianalisis kemampuannya di dalam
menghasilkan laba sehingga dapat diketahui pusat laba yang mempunyai tingkat
profitabilitas tinggi dan rendah.
c. Perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran
Analisa biaya pemasaran bermanfaat dalam menyediakan data kepada
eksekutif pemasaran yang memerlukan informasi untuk perencanaan dan

pengarahan usaha pemasaran. Dalam hal ini usaha pemasaran akan diarahkan
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sehingga dapat mencapai laba yang optimal dan mengeliminasi adanya

ketidakefisienan.
c. Cara Analisis Biaya Pemasaran

Analisis biaya pemasaran bertujuan untuk menentukan harga pokok produk,
pengendalian biaya, pengarahan kegiatan pemasaran. Cara analisis biaya pemasaran
dapat digolongkan menjadi tiga, yaitu : (Mulyadi, 1999:532)

a. Analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya.

Dalam cara analisis ini, biaya pemasaran dipecahkan sesuai dengan jenis-
jenis biaya pemasaran seperti biaya iklan, biaya perjalanan, biaya depresiasi
peralatan kantor, biaya operasi dan pemeliharaan truk, dan sebagainya. Dengan
analisis 1ni, manajemen dapat mengetahui rincian jenis biaya pemasaran, namun
tidak dapat memperoleh informasi mengenai biaya yang telah dikeluarkan untuk
menjalankan kegiatan pemasaran tertentu.

b. Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran

Fungsi pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran yang menentukan
pengeluaran  biaya. Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran
bertujuan untuk mengendalikan biaya dan untuk biaya pemasaran menurut usaha
pemasaran.

Langkah-langkah biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran adalah sebagai

berikut:

1. Menentukan dengan jelas fungsi-fungsi pemasaran sehingga dapat ditentukan
secara cepat manajer yang bertanggung jawab untuk melaksanakan fungsi
tersebut. Contoh pembagian fungsi-fungsi dalam kegiatan pemasaran adalah
sebagai berikut: fungsi penjualan, advertensi, pergudangan, pembungkusan
dan pengiriman, kredit dan penagihan serta fungsi akutansi pemasaran.

2. Mengolongkan tiap-tiap jenis biaya pemasaran dengan fungsinya.

3. Menentukan satuan ukuran jasa yang dihasilkan oleh tiap-tiap fungsi.
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4. Menentukan biaya persatuan kegiatan pemasaran dengan cara membagi total
biaya pemasaran yang dikeluarkan untuk fungsi tertentu dengan jumlah satuan
jasa yang dihasilkan oleh fungsi yang bersangkutan.

c. Analisis biaya pemasaran menurut usaha pemasaran
Analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya dan fungsi pemasaran
berguna untuk pengendalian biaya, tetapi tidak membantu dalam mengarahkan
kegiatan pemasaran. Analisis biaya pemasaran menurut usaha pemasaran dapat
dibagi sebagai berikut:
Menurut jenis produk

a.
b. Menurut daerah pemasaran

o

Menurut desain pesanan

d. Menurut saluran distribusi
d. Pendekatan Analisis Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk

Dalam analisis biaya pemasaran menurut jenis produk pendekatan yang
dilakukan dalam mengalokasikan biayanya dilakukan dengan dua cara, yaitu:
(Swastha, 1997:148)

1. Pendekatan kontribusi margin
Pendekatan ini sebenarnya hanya biaya pemasaran langsung yang dapat
dialokasikan ke masing-masing unit pemasaran yang sedang dianalisis. Ini
merupakan biaya-biaya yang nampaknya akan diabaikan apabila tidak ditentukan
unut pemasarannya. Sesudah dikurangi biaya-biaya langsung sisanya merupakan
biaya tidak langsung.

2. Metode full costing
Di dalam pendekatan ini semua biaya baik biaya langsung maupun biaya tidak

langsung fungsinya dapat dialokasikan ke unit-unit pemasaran.
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e.Analisis Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk

Analisis biaya pemasaran menurut jenis produk bermanfaat untuk: (Mulyadi,

1999:535)

Menentukan kemampuan tiap-tiap produk dalam menghasilkan laba.

Membantu dalam memperkirakan pengaruh perubahan produk dan metode
penjualan produk terhadap biaya dan laba.

Memberikan informasi biaya untuk pengambilan keputusan penentuan harga jual

produk.

Untuk kepentingan analisis biaya pemasaran menurut jenis produk, perlu diadakan

penggolongan jenis dengan salah satu cara berikut ini:

a.

Penggolongan menurut sifat produk

Misalnya : di dalam pabrik kertas,, produknya digolongkan menjadi kertas HVS,
kertas cigaret , kertas karton.

Penggolongan produk menurut pembungkusnya

Misalnya : dibedakan berbagai macam pembungkus (bungkusan besar dan kecil).
Pengolongan menurut cap dagang

Produk yang mempunyai cap dagang sama dikelompokkan menjadi satu.
penggolongan menurut cara penggunaan.

Misalnya digunakan sendiri atau dijual lagi.

2.2.5 Langkah-langkah dalam Analisis Efisiensi Biaya Pemasaran Menurut

Jenis Produk

Menghitung Biaya Pemasaran dengan langkah-langkah :

1. Menggolongkan jenis biaya menurut fungsinya, fungsi pemasaran meliputi :

a. Fungsi penjualan terdiri dari gaji karyawan fungsi penjualan. Biaya depresiasi
kantor, biaya sewa kantor.

b. Fungsi advertensi terdiri dari gaji karyawan advertensi, biaya iklan, biaya

pameran, biaya promosi, biaya contoh (sample).
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c. Fungsi pergudangan terdiri dari gaji karyawan gudang, biaya depresi gudang,
biaya sewa gudang.

d. Fungsi pembungkusan dan pengiriman terdiri dari biaya karyawan fungsi
pembungkusan dan pengiriman, biaya bahan pembungkus, biaya pengiriman,
biaya depresi kendaraan, biaya operasi kendaraan.

e. Fungsi kredit dan penagihan terdiri dari biaya karyawan bagian penagihan,
kerugian penghapusan piutang, potongan tunai.

f. Fungsi akutansi pemasaran terdiri dari gaji karyawan fungsi akutansi

pemasaran dan biaya kantor.

2. Mendistribusikan jenis biaya 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 jenis
priduk, biaya iklan untuk produk tertentu merupakan biaya langsung bagi
produk tersebut. Biaya tidak langsung adalah biaya yang tidak memiliki
hubungan yang jelas dengan bagian, fungsi atau kegiatan. Berikut ini salah

satu dasar pedoman distribusi biaya tak langsung fungsi yang disajikan dalam

tabel 2.1
Tabel 2.1
Pedoman Umum Dasar Distribusi Biaya Tidak Langsung Fungsi
No Biaya tidak langsung Dasar alokasi
1. | Kesejahteraan karyawan Jumlah karyawan setiap fungsi
2. | Asuransi aktiva tetap Jumlah aktiva tetap setiap fungsi
3. | penyusutan bangunan Luas lantai bangunan yang digunakan setiap fungsi
4. | Telephon Frekuensi dan lamanya waktu calling (sambungan)
5. | Gaji manajer pemasaran Gaji Karyawan setiap fungsi
6. | Sewa bangunan Luas lantai bangunan setiap fungsi

Sumber data : CVTrisno Adi
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Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran setiap fungsi kedalam setiap jenis

produk.

Dasar alokasi biaya pemasaran menurut jenis produk adalah pembebanan
biaya-biaya pemasaran ke dalam masing-masing produk dengan
memperhatikan kondisi dari perusahaan yang bersangkutan. (Mulyadi, 1999 :
535)

Tabel 2.2
Dasar Alokasi Biaya Pemasaran Setiap Jenis Fungsi
ke Dalam Setiap Jenis Produk

Fungsi pemasaran Dasar Alokasi Biaya Pemasaran

n B W N -

6

Penjualan Hasil penjualan
Pengudangan Jumlah produk yang terjual
Advertensi Hasil penjualan
Pembungkusan dan pengiriman Jumlah produk yang terjual
Kredit dan penagihan Hasil penjualan
Akutansi pemasaran Hasil penjualan

Sumber data : CV Trisno Adi

4.

Menentukan Biaya Pemasaran Tiap jenis Produk

Bagi perusahaan yang mempunyai berbagai jenis produk harus dapat
ditentukan biaya pemasaran untuk tiap jenis produk tersebut. Sedangkan
penentuan biaya setiap jenis produk harus adil agar menghasilkan data yang

relevan.

Menghitung laba kotor tiap jenis produk mengunakan metode Full Costing

Keuntungan di dalam mengunakan Full Costing mempermudah manajer di

dalam menentukan laba kotor yang berhubungan dengan perhitungan efisiensi biaya

pemasaran. (Mulyadi, 1999 : 5)
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Laporan rugi laba dengan metode full costing

Penjualan XXX
Harga Pokok Penjualan
Persediaan awal awal produk jadi XXX
Harga pokok produk:
Persediaan awal produk dalam proses XXX
Biaya produksi
Biaya bahan baku XXX
Biaya Tk. Langsung XXX
Biaya Overhead Pabrik XXX+

Persed. Akhir produk dalam proses XXX-

Harga pokok produksi XXX+

HP. Produk yang tersedia untuk dijual XXX

persed. Akhir produk jadi XXX-

Harga pokok penjualan XXX+
Laba bruto setiap jenis produk XXX

Analisis Efisiensi Biaya Pemasaran Setiap Jenis Produk
Analisis  efisiensi biaya pemasaran dapat diperhitungkan dengan
membandingkan laba kotor dengan biaya pemasaran dari masing-masing jenis produk
yang menjadi tanggungan produk yang bersangkutan. (Mulyadi , 1999 : 535)

Efisiensi biaya pemasaran = Laba kotor x 100%
Biaya Pemasaran
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L. METODE PENELITIAN e

3.1 Rancangan Penelitian

CV Trisno Adi merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang
pengelolaan tembakau dimana di dalam aktivitas perusahaan meliputi kegiatan
produksi dan non produksi. Penelitian yang dilakukan di CV Trisno Adi dengan
mengunakan metode studi kasus yaitu dengan penyelidikan yang lebih mendalam
terhadap obyek yang diteliti berdasarkan data-data lima tahun terakhir. Tujuannya
adalah untuk mendapatkan jawaban yang lengkap dari obyek yang diteliti mengenai
permasalahan yang berkaitan dengan biaya pemasaran. Dari hasil penelitian ini
diharapkan dapat diperoleh gambaran yang jelas mengenai variable-variable yang
berkaitan dengan tingkat efisiensi biaya pemasaran sebagai dasar untuk menentukan

kebijaksanaan perusahaan di masa yang akan datang.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data

Beberapa hal penting dalam kegiatan pengumpulan data meliputi:
1. Penentuan sumber data

Kegiatan pengumpulan data yang dilakukan pada obyek vyang diteliti
menghasilkan data yang berupa data primer yaitu data yang diperoleh secara
langsung dari obyek yang diteliti melalui wawancara. Dalam penelitian ini data
primer yang diperoleh adalah data internal yang diperoleh dengan menggunakan
metode wawancara dengan pimpinan perusahan dan karyawan yang ditunjuk oleh
perusahaan. Data tersebut dapat berupa gambaran perusahaan, laporan keuangan

dan sebagainya.

15


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

16

2. Instrumen pengumpulan data
Instrumen pengumpulan data dalam penelitian terdiri dari dua macam yaitu:
a. Wawancara
Yaitu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan
wawancara secara langsung dengan pimpinan perusahaan dan karyawan yang
ada hubungannya dengan masalah yang diteliti, terutama data-data yang
menyangkut kebijakan-kebijakan perusahaan serta data-data lain baik
kualitatif maupun kuantitatif.
b. Studi pustaka
Yaitu metode pengumpulan data dengan jalan membaca atau mempelajari
buku-buku yang ada hubungannya dengan masalah yang diteliti.
3. Sifat data
Data yang telah dikumpulkan menurut sifatnya dapat dikelompokkan dalam 2
golongan yaitu:
a. Data kuantitatif
Yaitu data yang penyajiannya berbentuk angka-angka seperti laporan rugi
laba, jumlah persediaan bahan mentah dan sebagainya.
b. Data kualitatif
Yaitu data yang penyajiannya berbentuk uraian atau diskripsi seperti

gambaran umum perusahaan, susunan perusahaan dan sebagainya.

3.3 Definisi Variable Operasional dan Pengukurannya

Untuk menghitung dan mengetahui efisiensi biaya pemasar<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>