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BAB1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada dasarnya tujuan didirikannya suatu perusahaan adalah untuk memperoleh
keuntungan atau laba. Karena keuntungan ini diperlukan untuk mempertahankan
kelanesungan hidup perusahaan serta dipakai untuk sarana pengembangan usahanya.

Untuk merealisasikan tujuan tersebut bukanlah hal yang mudah bagi peruszhaan.
[al ini disebabkan adanya pengaruh situasi perekonomian yang diwarnai oleh semakin
letatnya persaingan antara perusahaan yang satu dengan perusahaan yang lainnya. Oleh
sebab 1tu diperlukan adanya suatu koordinasi dari fungsi-fungsi operasional perusahaan
antara lain fungsi personalia, keuangan, produksi, pemasaran, administrasi dan umum.
Dengan demikian pimpinan perusahaan dituntut harus mempunyai kemampuan untuk
mengkoordinasikannya agar fungsi tersebut dapat berjalan dengan baik, karena faktor
ini merupakan hal yang sangat penting dalam mencapai tujuan perusahaan.

Pada umumnya perkembangan suatu perusahan bertahap dari tahun ketahun,
apabila permintaan konsumen terhadap produk itu tinggi akan membawa dampak yang
positip bagi perusahaan untuk meningkatkan hasil produksi. Kondisi seperti inilah yang
sangal diharapkan oleh perusahaan, karena perusahan akan selalu berusaha untuk
meningkatkan volume penjualannya. Sesuai dengan tingkat perkembangan perusahaan
dan svinakin meningkatnya persaingan untuk mempérebutkan pasar maka perusahaan-
perusahaan  yang berorientasi pada bidang produksi, sekarang ini memperluas
orientasinya pada bidang pemasaran produk. Sejalan dengan usaha pemasaran tersebut,
perusahaan harus mengeluarkan biaya-biaya untuk melakukannya Dan kita ketahui
bersama bahwa biaya merupakan komponen yang sangat dominan dalam menentukan
laba perusahaan. Oleh sebab itu masalah biaya harus dikendalikan dan diawasi secara
seksama dan serius agar perusahan dapat mencapai efisiensi yang tinggi. Selain biaya,
hasil penjualan merupakan komponen yang dominan dalam rangka pembentukan 'faba
perusahaan.

Bidang pemasaran merupakan salah satu bidang yang sangat penting artinya

bagi lkelangsungan hidup perusahaan, dimana bidang pemasaran ini disebut. juga
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sebagal ujung tombak perusahaan karena kegiatannya yang langsung berhadapan dengan
konsumnen.. Variabel-variabel keputusannya memegang peranan utama dalam kegiatan
operast perusahaan. Perencanaan dan pertimbangan variabel keputusan pemasaran
dilalulan guna memperoleh kombinasi terbaik dalam mencapai pasar . Adapun faktor-
{aktor dari variabel keputusan pemasaran ini diantaranya adalah : barang, harga,
promosi serta pendistribusian. Dari faktor-faktor tersebut nantinya diharapkan tercipta
kombinasi produk (product mix) yang optimal sehingga dapat memberikan laba yang

maksimal bagi perusahaan.

1.2 Pokok Permasalahan

Persaingan yang semakin ketat antara perusahaan rokok yang satu dengan
perusahaan rokok yang lain dalam hal memasarkan produknya mengakibatkan
perusahaan-perusahaan tersebut berupaya keras agar volume penjualannya tidak
mengalami penurunan sehingga akan mempengaruhi tingkat efisiensi perusahaan.

Demikian juga yang dialami Perusahaan Rokok Retjo Pentung di Tulungagung
ini. Dalam usaha meningkatkan efisiensi, perusahaan ini lebih memprioritaskan
usahanva pada bidang pemasaran. Dan kemudian yang menjadi pokok permasalahan
bagr perusahaan adalah :

1. Berapa tingkat efisiensi masing-masing jenis produk pada masa lalu maupun pada
masa yang akan datang ?

2. Berapa kira-kira perusahaan mengeluarkan biaya pemasaran agar target penjualan
tercapai dan kegiatan pemasaran dapat dilakukan dengan efektif dan efisien ?

Untuk mengatasi hal tersebut perusahaan perlu mengadakan pengawasan dan
analisis biaya pemasaran agar diketahui tingkat efisiensi masing-masi'ng jenis pr&iuk
pada masa lalu maupun pada masa yang akan datang dan berapa kira-kira biaya
pemasaran yang diperlukan agar tercapai target penjualan yang telah direncanakan
perusahaan. y

Berdasarkan permasalahan diatas, maka skripsi ini diberi judul : ”ANALISIS
BIAYA PEMASARAN BERDASARKAN JENIS PRODUK DALAM KAITANNYA
DENGAN TINGKAT EFISIENSI BIAYA PEMASARAN PADA PERUSAHAAN
ROKOK RETJO PENTUNG DI TULUNGAGUNG”
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1.3 Tujuan Dan Kegunaan Penelitian

3.3.1 'Tnjuan Penelitian

[. Ustuk mengetahui rata-rata perkembangan efisiensi biaya pemasaran masing-masing
Jenis produk pada tahun 1995-1999:

2. Uniuk menentukan estimasi biaya pemasaran;

‘wd

Untuk menentukan tingkat efisiensi biaya pemasaran tiap-tiap jenis produk pada
tahun 2000,
3.3.2 Fegunaan Penelitian

Sebagai sumbangan pemikiran dan bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam
menentukan kebijaksanaan pada masa yang akan datang terutama dalam mengarahkan

kegiatan pemasaran guna meningkatkan tingkat efisiensi perusahaan.

1.4 Metodologi Penelitian
I.4.1 Metodologi Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data digunakan untuk memperoleh data sebagai bahan
analisis dengan menggunakan metode field research, yaitu metode pengumpulan data
langsung ke perusahaan. Sedangkan telnik dan cara yang digunakan dalam metode ini
L. Wawancara (Interview)
Adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan
komunikasi wawancara secara langsung dengan pimpinan perusahaan serta bagian-
bagian lain yang ada hubungannya dengan masalah yang diteliti.
2. Pengamatan (Observasi) dan Pencatatan.
Adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan
pengamatan  atau melihat secara langsung terhadap objek yang diteliti dan
pengambilan data untuk analisis;
. Studi Literatur

wd

Adalah suatu cara pengumpulan data dengan jalan mambaca atau mencari buku-buku

literatur yang mendukung dalam pelaksanaan penelitian, untuk memperoleh landasan

teort dan formulasi pemecahan masalah,
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{.4.2 Metode Analisis Data
Untuk membahas masalah ini digunakan beberapa analisis data, yaitu :
| a Untuk menentukan besarnya biaya pemasaran masing-masing jenis produk
digunakan langkah-langkah analisis biaya pemasaran (Basu Swastha ; 1990 :
145) sebagai berikut :
1). Menggolongkan jenis biaya pemasaran menurut fungsinya, yaitu :
a). Fungsi promosi dan advertenst;
b). Fungsi penjualan;
¢). Fungsi pengepakan dan pengiriman;
d). Fungsi penggudangan dan penyimpanan;
e). Fungsi penagihan dan pihutang;
f).  Fungsi administrasi pemasaran.
2). Mengalokasikan biaya tiap-tiap golongan, menurut fungsi pemasaran kepada
masing-masing jenis produk, dasar alokasi adalah seperti tersebut dibawah ini:

No Fungsi Pemasaran Dasar Alokasi
1 Promosi dan advertensi Rata-rata promosi utk semua produk
2 Penjualan Penjualan masing-masing produk
3 Pengepakan dan pengiriman Unit produk terjual
4 Penggudangan dan penyimpanan Unit produk terjual
5 Penagihan dan piutang Frekuensi Penagihan
6 Administrasi pemasaran Faktur Penjualan

Untuk mengetahui besarnya biaya pemasaran masing-masing jenis produk pada

tahun 2000 digunakan langkah-langkah sebagai berikut :

b. Untuk menghitung tingkat efisiensi tiap jenis produk pada tahun 2000 digunakan
langkah-langkah sebagai berikut :

1). Menentukan alokasi biaya produksi pada masing-masing jenis produk pada saat
ini diketahui biaya produksi bersama daﬁ selumh‘produk yang ada. Untuk
memisahkan biaya produksi ini kepada masing-masing produk digunakan
metode alokasi joint cost product dengan perbéndingan nilai penjualan relatif
(Charles T. Homgren ; 1986 : 155) dengan formulasi sebagai berikut ::
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Nilai penjualan relatif
setiap jenis produk

Alokasi Biaya = x Biaya bersama
Total penjualan

Kelerangan :
Biaya produksi bersama tersebut terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga

kerja langsung dan biaya overhead pabrik. Jadi perhitungan alokasi biaya
produksi nantinya juga terdiri dari, alokasi biaya bahan baku, alokasi b.iaya
tenaga kerja langsung dan alokasi biaya overhead pabrik.

2). Mencar1 Biaya Produksi untuk masing-masing jenis produk, sebagai berikut :

Biaya penggunaan bahan baku XK

Biaya tenaga kerja langsung 00K

Biaya operasi pabrik XXX ¥
Biaya produksi XXX

3). Mencari harga pokok penjualan untuk masing-masing jenis produk, sebagai

bertkut :

Persediaan awal barang jadi XXX
Biaya Produksi _xxx +
\ XXX
Persediaan akhir barang jadi XXX _-
Harga pokok penjualan XK

4). Menyusun laporan rugi laba
Laporan rugi/laba ini disusun untuk mengetahui berapa besarnya laba kotor yang
diperoleh perusahaan dan berapa besarnya biaya pemasaran yang dikeluarkan
perusahaan untuk setiap jenis produk (Basu Swastha ; 1990 :146)
Penjualan 300K
Harga pokok penjualan X -

Laba kotor XXX
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5). Selanjutnya menghitung tingkat efisiensi tiap jenis produk dengan formulasi
sebagai berikut :

Tingkat Efisiensi Laba kotor
Biaya Pemasaran = x 100%
Biaya pemasaran

2. Untuk menentukan estimasi biaya pemasaran dalam tingkat efisiensi tiap-tiap jenis
produk pada tahun 2000 digunakan langkah-langkah sebagai berikut
a. Menghitung tingkat perubahan biaya pemasaran yang mungkin terjadi pada tahun
2000 dengan menggunakan rumus rata-rata ukur (Anto Dajan ; 1988 : 152), yaitu :

Gm = [fﬁ]%

X0

dimana :
Gm = rata-rata tingkat pertambahan
Xn = Nilai pada periode ke-n
Xo =Nilai pada periode dasar
n = Banyaknya data atau periode waktu
Aplikasi dan hasil perhitungan rumus diatas digunakan untuk menentukan
besarnya perkiraan biaya pemasaran pada periode yang akan datang, yaitb g
Estimasi biaya = Biaya pemasaran periode x Rata-rata tingkat
pemasaran sebelumnnya pertambahan biaya
pemasaran
b. Untuk mengetahui besarnya laba kotor pada tahun 2000 digunakan tahap-tahap
perhitungan sebagai berikut :
1). Menghitung rencana penjualan periode yang akan datang.
Untuk mengetahui volume penjualan yang direncanakan perlu diadakan ramalan
penjualan dengan menggunakan analisa tren (Anto Dajan ; 1991 : 299) sebagai
berikut :
y=a+bx
Untuk memproyeksikan garis tren im1 digunakan metode moment (Anto Dajan ;
1991 : 300) dengan rumus sebagai berikut :
2y =na+tbXx
Txy=aZx+bT
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dimana :

x = Nilai pada setiap periode waktu

y = Ramalan penjualan

a= Nilai y pada titik nol

b = Lereng garis lurus

n = Banyaknya waktu atau data

2). Menyusun Anggaran Produksi

Anggaran produksi ini terdiri dari beberapa sub anggaran (Gunawan
Adisaputro ; 1986 : 68) yaitu : menghitung anggaran jumlah yang akan
diproduksi. Mula-mula perlu diketahui labih dahulu tingkat persediaan akhir
barang jadi, untuk itu dimulai dari menghitung tingkat perputaran barang jadi
(ITO) dengan formulasi sebagai berikut :

Penjualan
ITO =

Rata-rata persediaan barang jadi
dimana :

Persediaan awal + Persediaan akhir
Rata-rata persediaan barang jadi =

2

Dengan perhitungan diatas dapat diketahui tingkat persediaan akhir yang
dibutuhkan untuk menyusun anggaran jumlah yang akan datang diproduksi

sebagai berikut :
Penjualan KX
Persediaan akhir XX +
Jumlah yang dibutuhkan =~ xxx
Persediaan awal xx
Anggaran produksi 300K

3). Menghitung Anggéran Bahan Mentah
Anggaran bahan mentah terdiri dari : anggaran kebutuhan bahan mentah (dalam
unit), anggaran pembelian bahan mentah (dalam unit dan Rupiah), anggaran
biaya bahan mentah yang habis digunakan dalam produksi (dalam Rupiah).
1). Menghitung Anggaran Tenaga Kerja Langsung
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5). Menghitung Anggaran Overhead Pabrik
Anggaran biaya overhead pabrik adalah anggaran semua jenis biaya yang
dikeluarkan untuk menghasilkan produk, selain biaya material dan biaya tenaga
kerja langsung.

6). Setelah diketahui anggaran produksinya, dicari harga pokok penjualan yang
direncanakan dengan formulasi sama dengan langkah pertama diatas. Kemudian
dapat dicari pula laba kotornya yaitu dengan mengurangi penjualan yang
direncanakan dengan harga pokok penjualan yang direncanakan.

c. Langkah terakhir adalah menentukan perkiraan tingkat efisiensi dari masing-
masing jenis produk pada tahun 2000 dengan fornulasi sebagai berikut (Bambang
Riyanto ; 1989 : 29):

Tingkat Efisiensi Laba kotor
Biaya Pemasaran = x 100 %
Biaya pemasaran

1.5 Asumsi

Untuk mempermudah perhitungan asumsi yang digunakan dalam analisis ini

adalah sebagai berikut :

: X

Biaya pemasaran yang dikeluarkan pada suatu periode tertentu akan berpengaruh
langsung terhadap volume penjualan yang dihasilkan pada periode yang
bersangkutan.

Tingkat perputaran (ITO) periode sekarang sama dengan tingkat perputaran barang
jadi periode yang akan datang,

1.6 Batasan Masalah

1.

Data yang dianalisis adalah tahun 1995-1999 untuk memperkirakan efisiensi biaya
pemasaran tahun 2000

Produk yang dianalisis hanya produk filter yaitu Sutra Filter 12, Retjo Pentung
Filter 12 dan Minna International Fllter 12
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1.7 Terminologi

Dengan judul : “ANALISIS BIAYA PEMASARAN BERDASARKAN JENIS
PRODUK DALAM KAITANNYA DENGAN TINGKAT EFISIENSI BIAYA
PEMASARAN PADA PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG DI
TULUNGAGUNG” maka terminologi yang dipakai untuk menghindari adanya
perbedaan persepsi adalah sebagai berikut : .

Analisis adalah penyelidikan/penelitian terhadap suatu peristiwa untuk mengetahui
keadaan yang sebenarnya (Siagian ; 1987 : 446)

Biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang dikeluarkan dalam hubungannyﬁ dengan
usaha untuk memperoleh pesanan dan memenuhi pesanan (Mulyadi ; 1986 : 10)
Efisiensi adalah ketepatan cara (usaha, kerja) dalam menjalankan sesuatu dengan tidak
membuang-buang waktu, tenaga dan biaya (Darwis Nawawi ; 1994 : 21)

Dengan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan maksud dari judul
tersebut yakni : penelitian mengenai biaya-biaya yang dikeluarkan dalam hubungannya
dengan usaha untuk memperoleh pesanan dan memenuhi pesanan tiap jenis produk
dalam kaitannya dengan kemampuan perusahaan untuk mengetahui jenis produk yang
paling efisien dari segi biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh perusahaan pada

Perusahaan Rokok Retjo Pentung di Tulungagung.
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Kerangka Pemecahan Masalah

START | ./ Daia Historis :

r Penjualan dalam unit dan rupiah

- Biaya pemasaran
- Biaya produksi
Analisis biaya pemasaran tahun 1995-1999 Ramalan
- Menggolongkan jenis biaya pemasaran penjualan
menurut fungsinya. Peramalan
- Menentukan dasar alokasi biaya tingkat
pemasaran memuut jenis produk. biaya ITO
pemasaran 1
Anggaran
produksi
Alokasi biaya produksi
i Estimasi
biaya -
HPP pemasaran HPP
i tahun 2000
Laporan rugi laba
N
-L Laba kotor
Tingkat efisiensi biaya ]
pemasaran tahun
1995-1999
Tingkat efisiensi biaya
pemasaran tahun 2000
I

!

/ Kesimpulan /
l STOP l
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Penjelasan Kerangka Pemecahan Masalah

1. Dengan berdasarkan data penjelasan data historis yang ada ditentukan tingkat
efisiensi pada tahun 1995-1999 dengan tahap-tahap perhitungan sebagai berikut :

2. Analisis Biaya Pemasaran tahun 1995-1999
a  Dengan langkah-langkah analisis biaya pemasaran tersebut dapat diketahui

besarnya biaya pemasaran tiap jenis produk yang akan digunakan dalam
menyusun laporan rugi laba.

b. Analisis Biaya Produksi
Data dari perusahaan menunjukan bahwa produksi dilakukan secara bersama-
sama (tidak dipisah-pisahkan) antara produk yang satu dengan produk yang lain,
schingga biaya produksi juga dibebankan kepada semua jenis produk secara
bersama-sama untuk itu perlu diadakan alokasi biaya produksi kepada masing-
masing jenis produksi.

c. Laporan Rugi Laba
Setelah diketahui biaya pemasaran dan biaya produksi tiap-tiap jenis produk
kemudian disusun laporan rugi laba untuk mengetahui besarnya laba kotor pada
tahun 1995-1999.

d. Tingkat efisiensi dihitung dengan cara membagi laba kotor dengan biaya
pemasaran masing-masing jenis produk.

3. Juga dengan berdasarkan data historis yang ada ditentukan estimasi biaya pemasaran
dan perkiraan tingkat efisiensi masing-masing jenis produk pada tahun 2000 dengan
tahap-tahap perhitungan sebagai berikut :

a. Untuk mengetahui estimasi biaya pemasaran pada tahun 2000 terlebih dahulu
ditentukan tingkat perubahan biaya pemasaran (dengan menggunakan rumus rata-.
rata / geometrik mean) baru kemudian dapat ditentukan biaya pemasaran yang
diperkirakan yaitu dengan mengalikan biaya pemasaran pada periode sebelumnya

dengan tingkat perubahan biaya pemasaran.
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b. Selanjutnya ditentukan laba kotor untuk tahun 2000 untuk mencari laba kotor ini
diperlukan langkah-langkah sebagai berikut :
1). Ramalan Penjualan
Ramalan penjualan dilakukan untuk mengetahui rencana penjualan periode
yang akan datang, rencana penjualan ini nantinya sebagai dasar dalam
menentukan anggaran produksi, harga pokok penjualan dan laba kotor.
2).Tingkat Perputaran Barang Jadi (ITO)
ITO dihitung untuk menentukan tingkat persediaan barang jadi pada tahun 2000
yang merupakan salah satu elemen untuk menyusun anggaran produksi.
3).Anggaran Produksi
Selanjutnya disusun anggaran produksi yang terdiri dari anggaran jumlah yang
akan diproduksi, anggaran biaya bahan mentsh, anggaran biaya tenaga kerja
langsung dan anggaran overhead pabrik. Kesemuanya merupakan elemen
pendukung dalam menentukan harga pokok penjualan.
4).Harga Pokok Penjualan (HPP)
Harga pokok penjualan dapat diketahui berdasarkan ramalan penjualan dan
anggaran produksi yang telah diketahui lebih dahulu melalui langkah-langkah
perhitungan diatas.
5).Laba Kotor
Selanjutnya menghitung laba kotor dengan jalan mengurangkan penjualan yang
direncanakan denga harga pokok penjualan yang telah ditentukan.
6). Tingkat Efisiensi pada tahun 2000
Setelah diketahui estimasi biaya pemasaran dan perkiraan laba kotor
selanjutnya menghitung perkiraan tingkat efisiensi pada tahun 2000 dengan
cara membagi laba kotor dengan biaya pemasaran.
4. Kesimpulan
Kesimpulan diambil dengan jalan membandingkan tingkat efisiensi masing
masing jenis produk pada tahun 1995-1999 dengan perkiraan tingkat efisiensi masing-
masing jenis produk pada tahun 2000.
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BAB II
LANDBASANTEORI

2.1 Pesgertian Biaya Pemasaran

Dalam arti sempit biaya pemasaran serihg dibatasi artinya sebagai biaya
penjualan, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual den membawa produk
ke pesar. Dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak :
saat ﬁroduksi selesal diproduksi dan disimpan da]a.r)n gudang sampai produk tersebut
dirubah kembali dalam bentuk uang tunai. Pengeiﬁan biaya pemasaran dalam arti
luas ini ditinjan dari dua segi (RA. Supriyono, 1989 : 201), yaitu
1. Ditinjau dari segi kegiatan pemasaran, bengertian biaya pemasaran adalzh

m 2liputi semua biaya dalam rangka menyelenggarakan kegiatan pemasaran.

[

Litinjau dari segi mulai terjadinya biaya pemasaran, pengertian biaya pemasaran
meliputi semua biaya yang teijadi da'am 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. 7

2.2 Penggolongan Biaya Pemasaran
Secara garis besar biaya pemasaran dapat dibagi menjadi. dua golongan
(Mulyadi, 1991 : 10), vaitu
1. Biaya untuk mendapatkan pesanan (order getting cost), yaitu semua biaya yang
dikeluarkan dalam usaha untu memperoleh pesanan. Dar segi fungsional biaya
ini dapat digolongkan menjadi dua kelompok, yaitu :
a. Biaya promosi dan advertensi, meliputi : gaji karyawan bagian promosi,
biaya pameian, biaya contoh (sampie cost);
b. Biaya penjualan, meliputi : gaji salesman dan komisi serta biaya perjalanan
salesman, biaya telepon.
2. DBiaya memenuhi pesanan (order filling cost), semua biaya yang dikeluarkan
untuk mengusahakan supaya produk sampai ke tangan pembeli atau biaya-biaya

untuk mengumpulkan aang dari pembeli. Dari segi fungsinya biaya ini dapat

13
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digolongkan menjadi empat kelompok, yaitu : .
Biaya penggudangan, meliputi ; gaji karyawan gudang, penyusutan gudang
dan perawatan : ' .

b. Biaya peinbungkusml dan pengiriman, meliputi : gaji karyawan bagian
pengepakan, biaya angkut barang yang dijual, supllies untuk pengepakan,
biaya penyusutan kendaraan dan peralatan ;

~. Biaya penagihan dan pihutang, meliputi : gaji karyawan bagién penagihan,

’ kerugian pihutang tak tertagih ; :

~d. Biaya admipistrasi pemasaran, meliputi . gaji lLaryawan administrasi

pemasaran.

2.3 Analisis Biaya Pemasaran
2.3.1 Arti Piutang Analisis Biaya Pemasaran

Pada umumnya pembahasan akuntansi biaya dititikberatkan pada biaya
produksi. Hal ini sesuai dengan tingkat perkembangan manufaktur yang semula
berorientasi pada bidang produksi. Dengan semakin meningkatnya persaingan
memperebutkan pasar maka perusahazn manufaktur yang semula
berorientasi pada bidang produksi mulai memperluas oprientasinya 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 melayam langganan
atan pemmbeli vang dapat pula memperoleh laba yang diharapkan. Oleh karena itu
yang menjadi masalah bagi perusahaun adalah -

1. Bagaimana kegiatan pemasaran dapat dilaksanakan dengan efisien ;
2. Bagaimana menghubungkan biaya pemasaran dengan keberhasilan kegiatan
pemasaran di dalam menghasilkan laba. ~

Dengan masalah-masalah tersebut di atas mendorong pentingnya diadakan
analisis terhadap biaya pemasaran agar laba yang dicapai oleh perusahaan dapat

seoptimal mungkin.
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2.5.2 Tujuan Dan Manfaat Analisis Biaya Pemasaran »

Tuyjuan dilaksanakannya analisis biaya pemasaran pada suaiu perusahaan
antara Iain adalah untuk penentuan hargs pokok produksi, perlgelldaliaxl Biaya dan
pengarahan kegiatan pemasaran perusahaan,

Mantaat diadakannya an=hsis biaya pemasaran bagi suatu perusahaan adalah
dapat membantu kepentingan- kepentingan perusahaan dalam hal-hal sebagai berikut
(RA Supriyono, 1989 : 202):

I. Penentuan besarnya biaya

Dengan adanya analisis biaya pemasaran akan dapa‘t lﬁenentllkan besarnya
biaya untuk setiap cara pengeolongan biaya pemasaran dengan relatif teliti dan adil,
misalnya untuk sctiap jenis biaya, setiap fungsi pemasaran, atau pusat laba.

2. Pepgawasan dan analisils biaya pemasaran ]

- Dengan analisis dapat  diterapkan pertanggungjawaban terjadinya biaya
pemasaran. Data biaya akan dikumpulkan dan dikelompokan kedalam setiap fungsi di
dalam kegiatan pemasaran, sehinggn dapat ditetapkan siapa yang bertanggung jawab
atas biaya yang dapat dikendalikan oleh fungsi yang di dalam menghasilkan laba,
sehingga dapat diketahui pusat laba yang mempunyai tingkat profitabilitas yang
tinggi dan rendah. -

3. Perencanaan dan pengawasan usaha pemasaran

Analisis biaya pemasaran bermanfaat didalam menyediakan data kepada
eksekutif pemasaran yang mewmerlukan informasi untuk perencanaan dan pengafahan
usaha pemasaran. Dalam hal m usaha pemasaran akan diarahkan sehingga
perusahaan dapal mencapai laba yung optimal dan mengeliminasi adanya

ketidakefizienan.

2.3.3 Macam-Macam Analisis Biaya Permasaran

Berdasarkan caa-caranya, analisis- biaya pemasaran dapat digolongkan
menjadi figa (Mulyadi, 1991 : 130), yatu
1. Analisis biaya Pemasaran menurut jenis biaya atan objek pengelnarannya.

Didalam analisis ini, biaya pemasaran dipecah-pecah sesuai dengan jenis-jenis
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biaya pemasaran sepeili . gajl, biaya iklan, blaya perjalanan, biaya penyusutan,
biaya pemeliharaan kendaraan dan sebagainya. dengan analisis ini manajzmen
dapat mengetahin pérmci'zm jenis biaya pemasaran fetapi tidak dapat nﬁeinperoleh
informasi mengenai biaya yang telah dikeluarkan untuk menjalankan kegiatan
tertentn. Oleh barena tn cara analisis 1 hanya batk cilakukan jika manajemen
tidak mengalaini masalah pengukwan efistenst kegiatan Jistribusi tertentu,
profitabilitas tiap-tiap produk vang dijual, cara penjualan yang dijalankan dart

tiap-fiap daerah pemasaran,

2. Analisis Biaya pemasaran Menurut Fungsi Distribusi

ed

Fungst pemasaran adalah suatu kegciatan pemasaran yang memerlukan
pengeluaran biaya. Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran bertujuan
untuk mengendalikan biaya dan berguna untuk mengan:lisis biaya pemasaran

lenurul cara pengetrapan usalia petnasal ai.

. Analizis Biaya Pemasaran Menurut Cara Pengetrapan Usaha Pemasaran

Analisis braya pemasaran menorut jenis braya dan fungsi hanya berguna untuk
pengendalian biaya, tetapi membantu di dalam mengarahkan kegiatan-kegiatan
nemasaran. Kegiatan pemasaran tidak efektit jika tidak ada pengarahnan yang

baik oleh karena itu perlu diadakas analisis blaya pemasaran yang profitabilitas

usaha pemasaran tertentu.

Analisis biavs pemasaran menurul cara penieetrapan usaha pemasaran dapat
dibagt menjadi empal, yaitu
a  Mennrut jeme produk:
b. Meauwrut dacrah pcmm‘.—u';{m
c. Menurut begarmya pemosanan;

d. Menwrui salwran distribusi.

2.34. Anpalisis Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk

Analisis blaya pemasaran menurut jenss produk bermanfaat untuk : (Mulyad ;

1991:: 228)

1
i

Menentukan tingkat profitabilitas tiap-tiap jenis produk;
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2. Membantu dalam memperkirakan pengaruh perubahan produk dau metode
penjualan produk terhadap biaya dan laba;

@l

Memberikan informasi biaya untuk pengambilan keputusan penentuan harga jual
produk.

Untuk kepentingah analisis biaya pemasaran menurut jenis produk, perlu
diadakan penggolongan jenis biaya dengan salah satu cara berikut ini (Mulyadi ; 1984
: 228) : l
i. Penggolongan menurut sifat produk
Misalnya : didalam pabrik kertas produknya digolongkan menjadi kertas HVS,
kertas sigaret dan kertas karton.

2

Penggolongan menurut cara pembungkusannya
Misalnya : perusahaan sabun deterjen yang menjual produk dalam berbagai
macam pembungkusan dan dalam perusahaan shampoo yang menjual produknya

dalam sachet dan botol;

‘s

Penggolongan menurut cap dagang
Produk yang mempunyai cap dagang yang sama dikelompokan menjadi satu;

4. Penggolongan menurut cara penggunaan oleh pelanggan

2.3.5 Pendekatan Analisis Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk

Dalam analigis biaya pemasaran menurut jenis produk pendekatan yang
digunakan dalam mengalokasikan biayanya dapat dilakukan dengan cara (Basu
Swastha, Irawan ; 1990 : 148) :
1. Pendekatan Contribution Margin

Dalam pgndekatan ini sebenarnya hanya biaya pemasaran langsung yang
dapat dialokasikan i(e masing-masing unit pemasaran yang sedang dianalisis kini
merupakan biaya-biaya yang nampaknya akan diabaikan apabila tidak ditentukan unit
pemasarannnya. Sesudah dikurangi dengan biaya-biaya langsung tersebut sisanya
merupakan biaya tidak lanésung,
2. Pendekatan full cost

Dalam pendekatan ini, semua biaya baik biaya langsung maupun biava tidak
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Tabel 1 PEDOMAN UMUM DASAR DISTRIBUSI BIAYA TIDAK
LANGSUNG FUNGSI
No Jenis Biaya Tidak Langsung Dasar Distribusi Pada Setiap Fungsi
1 Kesejahteraan karyawan Jumlah karyawan setiap fungsi
: Asuransi aktiva tetap Nilai aktiva tetap tiap fungsi
3 Penyusutan bangunan Luas lantai bangunan yang digunakan
4 Telepon Sambungan
5 Gaji manajer perusahaan Jumlah karyawan setiap fungsi
6 Sewa bangunan Luas lantai bangunan setiap fungsi

3. Menentukan Dasar Alokasi Biaya Pemasaran Dari Setiap Fungsi Ke Dalam
Setiap Jenis Produk.

Dasar alokasi biaya pemasaran menurut jenis produk adalah pembeban biaya-

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 jenis produk adalah sebagai berikut (Basu Swastha,
Irawan ; 1990 : 149) :

Tabel 2 : PEDOMAN DASAR ALOKASI BIAYA PEMASARAN SETIAP
FUNGSI KE DALAM MASING-MASING JENIS PRODUK

No Fungsi Pemasaran Dasar Alokasi Yang Dapat Digunakan
1 Promosi dan advertensi Penjualan masing-masing produk
2 Penjualan Penjualan masing-masing produk
3 Pengepakan dan pengiriman Unit produk terjual
4 Penggudangan dan penyimpanan Unit produk terjual
5 Penagihan dan piutang Penjualan masing-masing produk
6 Administrasi pemasaran Penjualan masing-masing produk

Dasar alokasi yang digunakan imi berlainan antara perusahaan yang satu

dengan perusahaan lainnya, sehingga sangat tergantung pada kondisi perusahaan

yang bersangkutan.
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langsung fungsi dapat dialokasikan ke unit pemasaran dengan suatu studi. Adapun
tujuan dari fungsi tersebut adalah untuk menentukan profitabilitas dari unit-unit yang

sedang diteliti. Hal ini tidak dapat dilakukan dengan pendekatan contribusi margin.

236 Langkah-Langkaﬁ Yang harus Ditempuh Dalam Analisis Biaya Pemasaran
Menurut jenis Produk.

Langkah-langkah yang harus ditempuh dalam analisiv biaya pemasaran
menurut jenis produk adalah sebagai berikut (Basu Swastha, Irawan ; 1990 : 149):
I. Menggolongkan Jenis Biaya Pemasaran Menurut Fungsinya.

Pada langkah pertama im data biaya-biaya pemasaran digolongkan
berdasarkan fungsi pemasaran yang ada. Fungsi pemasaran yang ada pada suatu
perusahaan terdiri dari enam yaitu :

Fungsi promosi dan advertensi,

o P

Fungsi penjualan;

c. Fungsi pengepakan dan pengiriman;

d. Fungsi penyimpanan dan penggudangan,

¢ Fungsi penagihan dan pihutang;

f Fungsi administrasi pemasaran.

2. Menggolongkan Jenis B.iaya Distribusi Ke Dalam Biaya Langsung Dan Biaya
Tidak Langsung.

Biaya langsung adalah biaya yang terjadinya berhubungan dengan bagian,
tugas atau kegiatan tertentu. Dalam analisis biaya pemasaran menurut jems produk,
biaya iklan untuk produk tertentu merupakan biaya langsung produk tersebut. Biaya
tidak langsung adalah biaya yang tidak mempunyai hvbungan yang jelas dengan
fungsi atau kegiatan. Contoh biaya tidak langsung adalah gaj kepala bagian
pemasaran. Biaya langsung fungsi dalam analisis biaya pemasaran menurut jenis
produk harus didistribusikan kerpada masing-masing fungsi secara adil. Berikut int
salah satu dasar pedoman’dish"ibusi biaya tidak langsung fugsi yang disajikan dalam

tabel 2.1.
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4. Mencari Hubungan Antara Biaya Dengan Penghasilan Yang Diperoleh Dari
Pengeluaran Biaya.

Mencari hubungan antara pengeluaran biaya pemasaran dengan penghasilan
yang diperoleh untuk‘setiap jenis produk dengan jalan menghiting laba koior dan
braya pemasaran yang telah dikeluarkan.

5. Mengadakan Ramalan Penjualan :

Tidak ada satu pérusahaanpun vang tidak ingin sukses dan berkembang.
Untuk mencapai sukses dan berkembang suatu perusahaan perlu adanva snatu cara
yang tepat, sistematis dan dapat dipertanggungjawabkan. Dalam dunia usaha sangat
pentiing diperkirakan hal-hal yang yang terjadi di masa depan sabagai dasar untuk
pengambilan keputusan.

Ramalan penjualan mernpakan proyeksi tehnis keinginan pelanggan untuk
suatu periode tertentu dengan asumsi tertentu.

Peramalan adalah suatu cara mengukur atau memakai kondisi bisnis di masa
vang akan datang. Pengukuran tersebut dapat diiakukan secara knantitatif maupun
secara kualitalift Pengukuran secara kuantitatif biasanya menggunakan metode
stafistk maupun matematik. Sedangkan pengukuran secara kualitatif biasannya
menggunakan metode judgement (pendapat). Adapun macam-macam metode
peramalan penjualan adalah sebagai berikut (Gunawan Adisaputro, Marwan asri ;
1986 : 16) :

a. Judgement Method

Biasanya digunakan untuk menyusun ramalan penjualan maupun ramalan kondisi
bisnis pada umumnya. Sumber pendapat yang dipakai sebagai casar melakukan
ramalan adalah sebagai berikut :

1). Pendapat Salesman

Para sal;esman diminta untuk mengukur apakah ada kemajuan atau
kemunduran segala‘hal yang berhubungan dengan tingkat penjualan pada daerah
mereka masing-masing. Kemudian mereka diminta pula untuk mengestimasi tentang
tingkat penjualan' di daerah mereka masing-masing untuk waktu yang akan datamg.

Perkiraan para salesman itu perlu diawasi karena mungkin ada unsur kesengajaan
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untuk membuat perkiraan yang lebih rendah (under estimate) dengan harapan epabila
ia menjual diata;s perkiraannya ia akan mendapat hadiah.

Hasil perkiram salesman harus diolah oleh bagian penjualan, kavena
kemungkinan salesman hanya memperhatikan kemampuannya dimasa laly, tz{npa
memperhatikan kondisi lingkungannya.

2). Pendapat Sales Manajer

Perkiraan yang dikemukakan oleh para salesman perlu dibandingkan dengan
perkiraéan yang dibuat oleh kepala bagian penjualan. Seorang kepala bagian’
penjualan tentu mempunyai pertimbangan dan pandangan yang lebih luas meliputi
seluruh daerah penjualan. Pada umumnya perkiraaan kepalan bagian penjualan lebih
objektif karena mempertimbangkan banyak faktor, hal ini mungkin juga karena
disebabkan pendidikannya yang leLih tinggi (mungkin) dan pengalamannya yang
lebih luas dibidang pen_ﬁiuavlan.

3). Pendapat Para Ahli

Kadang-kadang perkiraan yang dibuat oleh para salesman dan kepala bagian
penjualan sangat bertentangan satu sama lain, sehigga perusahaan menganggap perlu
nntuk meminta pertimbangan kepada orang-orang yang dianggap ahli. Mereka ini
disebut konsultan,

4). Survey konsumen

Apabila ketiga pehdapat diatas masih kurang dapat dipertanggumgjawabkan,

maka biasanya lalu diadakaan penelitian langsung terhadap konsumen.

L. Peramalan Berdasarkan Perhitungan-Perhitungan Statistik

Pada metode statistik ini unsur subjektivitas ditekan seminimal mungkin.
Perhitungan lebih didasarkan pada data objektif baik yang bersifat mikro maupun
makro. Peramalan dengan metode statistik dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu

1). Penerapan Garis Tren Secara Bebas

Dapat dikatakan bahwa penerapan garis tren dengan garis bebas ini
merupakan suatu cara pengetrapan garis fren tanpa menggunakan rumus matematika.

Meskipun demikian bukan berarti bahwa garis tren tersebut dapat ditarik begitu saja
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tanpa  menggunakan  pertimbangan-pertimbargan  tertentu.  Pertimbangan-
pertimbangan yang dipakai setiap orang mungkin berbeda, schingga setiap orang
mungkin akan menggambarkan garis tren yang berbeda-beda pula Karena itu
penggambaran garis tren dengan cara ini sangzt subjektif dan kurang memnuhi
persyaratan ilmiah, sehingga jarang digunakan.
2). Penerapan Garis Tren Dengan Metode Rata-Rata
Pada metode setengah rata-rata sudah inulai dipergunakan perhitungan-
perhitungan. Unsur subjektivitas sudah dililangkan. Perhitunean earis iren dengan
metode setengah rata-rata ini menggunakan rumus sebagai berikut
: Y =a+bx
Dimana :
a = Rata-rata kelompok I
b= [ x Kelompok II - x Kelompok I]

n
n = Jumlah tahun dalam kelompok 1 dan IT
x = Jumlah tahun dihitung dari periode dasar
Dengan perhitungan tersebut jelas bahwa metode setengah rata-rata ini l2bih
dapat dipertanggungjawabkan daripada metode sebelumnva (free hand) karena
menggunakan perhitungan-perhitungan vang lebih pasti.
3j. Penerapan Garis Tren Secara Matematik
Ada dua tehnik dalam metode matematis ini yang umum digunakan untuk
menggambarkan garis tren, yaitu ;
). Metode Moment
Rumus-rumus yang digunakan disini adalah :
L .y =a+bx.
I Tyi =pa+bTxi
Ol gxivi=agxi+tbyx xi’
Rumus II dan ITT dipegunakan unuk menghitung milai a dan b yang dipergunakan
sebagai dasar penerapan garig linier (garis tren). Sedangkan rumus I merupakan

garis tren yang akan digambarkan.
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b). Metode Least Square

Metode imi sedikit berbeda dengan metode moment. Bagaimana perbedaan

tersebut akan terlihat pada rumus dibawah ini. Dengan rumus persamaan tren :

Y=a+bx
dimana ;
L b=2Y
n
0 a=2Z%

¢). Analisis Korelasi

Analisis korelasi ini dipakai untuk menggali hubungan sebab akibat antara
beberapa variabel. Perubahan tingkat penjualan yang akan terjadi tidak hanya
ditentukan oleh penjualan yang telah teradi tetapi juga ditentukan oleh faktor-
fakior lain.

Peramalan dengan statistik akan lebih lengkap bila ditambah dengan analisa
un. Peramalan dengan analisa trenakan dapat dibenarkan bila produk yang dijual
tidak tergantung pada variabel lain. Apabila produk dapat dijual kalau ada
pengaruh dari variabel lain, maka digunakan formula regresi dan test (analisa)
korelasi. Formulasi regresi yang digunakan adalah sebagai berikut :

Yp=a+bx

Dimana : '

a = jumlah pasang observasi

b = Koefisien regresi

Besamnya a dan b dapat duihitung dengan rumus :

a= BZxy-2xZy

nS Xt = (2 x)’

b=[§y-bEX}

n
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Eemudian hubungan saling ketergantungan antara kedua variabel harus dites besar
kecilnya, dengan menghitung koefisien korelasi. Bila koefisien korelasi menunjukan
angka + 1 atau mendekati + 1, berarti pengaruh variabel independent (x) terhadap
variabel dependent (y) adalah besar, baik positip maupun negetip. Tetapi bila
koefisien korelasi menunjukan angka mendekati nol maka pengaruh tersebut kecil
sekali. Rumus korelasi adalah sebagai berikut :

r= B0 - ZxEy
VBEx - EDAPE ) - ()7

¢. Peramalan Dengan Metode-Metode Khusus
Ada beberapa macam cara yang termasuk dalam peramalan dengan metode-
metode khusus ini, yaitu ;.
| § 3 Anali-sis Industri
Dalam metode analisa industri ini dicoba untuk menghubungkan potensi
penjualan perusahaan dengan industri pada umumnya, dalam arti -
a) Volume
b) Posisi dalam persaingan
Dalam analisis industri diditonjolkan tentang market share yang dimilikioierh
perusahaan. Apabila market share makin lama makin membesar, berarti perusahaan
mwempunyai posisi yang kuat dalan persaingan. Sebaliknya apabila market share
makin lama semakin kecil, bararti perusahaan mempunyai posisi yang lemah dalam
persaingan dengan perusahaan lain. Dengan kata lain, tingkat penjualan perusahaan
tidak hanya tergantung pada prestasi yang dicapai pada tahun-yahun sebelvmnya,
tetapi juga dikaitkan secara langsung dengan perubahan industri.
2). Analisis Product Line
Pada umumnya analisa product Line digunakan pada perusahaan-perusahaan
yang menghasilkan lebih dari satu macam produk Masing-masing macam produk
tersebut tidak dapat diambil kesamaannya dan harus dibuat ramalanrya secara

terpisah. Pelaksanaannya pada dasarnya sama dengan analisa tren.

24
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3). Analisa Pengguna Akhir
Analisa ini digunakan perusahaan-perusahaan yang memproduksi barang-
barang yang tidak langsung dapat dikonsumsi; melainkax; masih memeriukan proses
lebih lanjut untuk menjadi proses akhir. Permintaan akan produk ini dipengaruhi
secara langsung oleh produk akhiryang berasal dari produk tersebut atau produk akhir
yang menggunakannya
6. Mengadakan Peramalan Harga, Upah Tenaga Kerja dan Biaya-Biaya Yang
Akan Terjadi Pada Masa Yaag Akan Datang Dengan Menggxmakan Metode
Geometrik Mean.
Rala-rata ukur (Geomeirik Mean) serangkaian observasi x1, x2.... Xn

dirumuskan sebagai berikut (Anto Dajan ; 1988 : 151) :

Gm = (x1, x2,......xn)

Rata-rata ukur sedemikian itu umumnya digunakan unfuk mengukur
tingkal perubahan (rate of change) atan pengrata-rataan rasio.

Sebetulnya bila nilai-nilai periode pertamadan periode terakhir
diketahui, rumus diatas dapat disederhanakan dengan rumus sebagai berilut

—
Gm=, (X1 .X2 An

| Xo X1 X n-1

Xo
Apabila pertambahan rata-rata diatas ingin diyatakan dengan persentase maka
harug dikalikan pula dengan 100% sehingga hasil yang diperoleh juga bernpa prosan.
7. Meramalkan Tingkat Persediaan akhir Masing-Masing Produk Pada Masa
Yang Akan Datang Dengan Metode Inventory Turn Over.
Inventory Turn Over adalah aktiva yang selalu berputar, dimana secara terus-

menerus mangalami perubahan. Masalah investasi dalam inventory merupakan
masalah pembelanjaan aktif, seperti halnya investasi dalam aktiva lainnya. Masalah
penentuan besarnya investasi atau alokasi modal dalam inventory mempunyai

pengaruh langsung terhadap keuntungan perusahaan. Kesalahan penetapan besanya

25
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investasi dalam inventory akan menekan keuntungan perusahaan (Bambang Riyanto ;
1989 : 61)

Inventory Turn Over atau tingkat Perputaran Persediaan barang jadi dapat

diramuskan sebagai berikut

Penjualan

ITO =
Rata-rata persediaan barang jadi
dimana :

Persediaan awal + Persediaan akhiv

Rata-rata persediaan barang jadi =
‘ 2

Dengan mengetahui tingkat perputarannya dapat ditentukan pula hari
rata-rata barang disimpan di gudang, yaitu dengan membaagi hari dalam dalam satu

tahun dengan persediaan rata-rata.

8. Menentukan Jumlah Yang Akan Diproduksi Pada Masa Yang Akan Datang
Dengan Menggunakan Anggaran Produksi.

Untuk mengetahui rencana produksi pada tahun yang akan datang digunakan
metode anggaran produksi. Anggaran produksi dalam arti lwas berupa penjabaran
reincana penjualan menjaﬂi rencana produksi. Sedangkan anggaran dalam arti sempit
disebut juga dengan anggaran jumlah yang harus diproduksi adalah suatu
perencanaan fingkat atau volume barang vang harus diprodukst oleh perusahaan agar
sesuai dengan volume atau tingkat penjualan yang direncanakan.

Secara garis besar anggaran produksi disusun dengan formulasi sebagai

berikut (Gunawan Adiseputro, Marwan Asri ; 1986 : 191) :

Penjualan XXX

Persediaan akhir xxx +
Jumlah yang dibutuhkan  xxx
Persediaan awal XXX

Anggaran produksi XXX
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Anggaran produksi merupakan dasar untuk penyusunan anggaran lain, seperti
anggaran bahan mentah anggaran tenaga kerja langsung dan anggaran biaya
overhead pabrik.
Tujuan dari disusunnya anggaran produksi adalah :
I. Menunjang kegiatan penjualan, sehingga barang dapat disediakan sesuai dengan

yang telah direncanakan;

|3

. Menjaga tingkat persediaan yang memadai, artinya tingkat persediaan yang tidaka

terlalu besar tidak pula terlalu kecil..

‘o

Mengatur produksi sedemikian rupa sehingga biaya-biaya prduksi barang yang

dihasilkan akan seminimal mungkin..

9. Menentukan Tingkat Efisiensi Masing-Masing Jenis Produk

Dalam menentukan tingkat efisiensi masing-masing jenis produk digunakan
analisis tingkat efisiensi yaitu dengan membandingkan hasil yang diperoleh (laba
kotor) dengan biaya pemasaran yang dikeluarkan.. Analisis efisienst digunakan untuk
menghitung tingkat efisiensi tiap jenis produk, baik untuk masa kini maupun untuk
masa vang akan datang. Dari analisis ini dapat diketahui tingkat efisiensi produk atau
barang yang dijual, yang nantinya dapat digunakan sebagai pedoman bagi perusahaan
dalam mengarahkan kegiatan pemasaran pada masa yang akan datang lebih efektif
dan ecfisien. Tingkat efisiensi masing-masing jenis produk mungkin berbeda, yaitu
ada yang rendah dan ada yang tinggi. Makin tinggi tingkat efisiensi suatu jenis

produk berarti semakin besar kemampuan produk tersebut dalam menghasilkan laba.
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BAB 1IN
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1 Sejarah Sinskat Perusahaan
Perusahaan Rokok Retjo Pentung didirikan pada tanggal 2 Mei 1946 oleh Bapak

Soemiran, dimana pada saat itu berbentuk perusahaan perseorangan dengan modal swasta

nasional. Jika dilihat dari perkembangan perusahaan ini telah banyak mengalami pasang
surut,

Pada awal produksi perusahaan banyak mengalami kesulitan terutama dalam
bidang pemasaran, kesulitan mémperoleh karyawan den juga adanya perubahan selera
konsumen sehingga perusahaan sering merubah merek dan jenis rokok vang diproduksi.

Sejak awal berdiri hingga tahun 1955, perusahaan memproduksi rokok dengan
merek Sri Sedjati. Pada masa itu penjualan masih belum lancar dan daerah pemasaran

masih sangat terbatas yaitu pada Kota T ulungagung saja.
| Pada tahun 1956 sampai tahun 1960, karena perusahaan mengadakan perubahan
menurul apa yang menjadi selera konsumen, perusahean beralih memproduksi rokok
klobot dengan merek Retjo Pentung. Penjualan rokok ini cukup baik, sehingga
pemasarannya meliputi daerah-daerah sekitar Kabupaten Tulungagung seperti ;
Trenggalek, Ponorogo, Kediri, Blitar dan Malang.

Sampai pada tahun 1963, produksi mulai mengalami perurunan hal ini
disebabkan karena para penghisap rokok berbalik pada rokok sigaret. Kemudian pada
tahun 1967, perusahaan mulai memproduksi rokok sigaret kretek dengan merek Retjo
Pentung Gaya Baru.

3.1.1 Badan Hukum Pernsahaan :

Pada tahun 1980 berdasarkan Akte Notaris Suroso, SH No.33 tertanggal 135
Desember 1980 di Kediri, didirikan perusahuan Comanditer, yaitu C.VV. 3ri Sejati yang
memproduksi rokok dengan merek Retjo Pentung yang merupakan kelanjutan dari usaha
Bapak Soemiran tersebut.

Pada Bulan Juli 1982 sehubungan dengan pengunduran diri dari perseroan yaitu
Bapak Karmani dan Bapak Soemaji, maka perusahaan mengadakan reorganisasi baik

mengenal kepengurusan maupun  bidang manajemen, keuangan, produksi, dan
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pemasarannya. Dengan adanya reorganisasi tersebut perusahaan selanjutnya mengalami
kemajuan yang pesat. Hal ini tampak dengan meningkatnya pemasarsn produksi dan
diikuti jumlah karyawan yang terus bertambah.

Berdasarkan surat ijin perusahasn Nomor : 00354/F dari Departemen Keuangan
Republik Indonesia Direktorat Jenderal Bea dan Cukai tertanggal 25 Juni 1977, hasil
produksi perusahaan ini berupa Rokok Klobot dan Sigaret Kretek.

3.1.2 Lokasi Perusahaan

Keputusan terhadap lokasi perusahaan mempunyai pengaruh yang penting
terhadap berhasil atan gagalnya suatu perusahaan. Oleh sebab itu penentuan lokasi
perusahaan harus didasarkan pada pertimbangan-pertimbangan yang matang terhadap
semua faktor yang mempengaruhi aktivitas perusahaan.

Berbicara mengenai lokasi perusahaan dapat dibedakan menjadi 2 pengertian :

1. Tempat kedudukan perusahaan, tempat dimana perusahaan melaksanakan aktivitas

administrasi perusahaan.

[

Tempat kediaman perusahaaﬁ, tempat dimana perusahaan melaksanakan aktivitas
usaha perusahaan.

Untuk perusahaan Rokok Retjo Pentung di dalam melaksanakan kegiatan
usahanya, memiliki lokasi yang sangat strategis yakm di Desa Jepun Tulungagung
tepatnya di JI. Mayor Sujadi. Dan lokasi tersebut terbagi dalam 3 unit yang terdiri dari :

L. Unit I digunakan sebagai Kantor Pusat Administrasi.
Z. UnitII digunakan sebagai tempat berproduksi Rokok S$i garet Kretek Tangan (SKT).
3. Unit I1T digunakan sebagai tempat berproduksi Rokok Si garet Kretek Mesin (SKM).
Kemudian ditambah satu unit lagi vaitu rumah Bapak Soemiran yang digunakan
untuk membantu kegiatan produksi, yaitu tempat percetakan perusahaan.
Sedangkan alamat perusahaan terletak pada Unit 1 yaitu JI. Mayor Sujadi No. 165
Tulungagung. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan lokasi perusahaan

Rokok Kretek Retjo Pentung adalah
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1. Babhan Baku atau Material

Karena tempat kediaman tidak jauh dari kota Tulungagung, sehingga lebih mudah
untuk mencari bahan baku. Sebab banyak perusahaan rokok yang bertempat kediaman di
sekitar Tulunggung yang menyebabkan banyak pedagang bahan baku yeng menawarkan
ke Kota Tulungagung.
2. Tenaga Kerja

Perusahaan rokok pada umumnya banyak meunggunakan tenaga keria manusia,
begitu pula perusahaan Rokok Retjo Pentung di Tulungagung ini. Dan tenaga kerja
tersebut sebagian besar adalah wanita, dengan alasan bahwa tenaga kerja wanita lebih
rajin dan lebih teliti. Karena perusahaan ini terletak di pinggir kota, maka lebih mudah
untuk mendapatkan tenaga kerja yang kebanyakan dari desa.
3. Pengangkutan

Letak dari perusahaan ini sangat menguntungkan dalam hal pengangkutannya
karena perusahaan ini sering menggunakan sarana angkutan untuk memperlancar
kegiatan pemasaran maupun pengangkutan bahan baku atau material ke perusahaan.
Untuk pengangkutan perusahaan tidak mengalami kesulitan, sebab letaknya dipiiaggir
jalan raya yang menghubungkan Kota Tulungagung dengan kota Blitar sehingga hal ini
sangat mambantu kelancaran transportasinya.
4. Tenaga Listrik

Tenaga Listrik sangat dibutuhkan bagi perusahaan walaupun sebagian besar
masih menggunakan tenaga kerja manusia, perusahaan yang jauh dari pusat listrik, akan
merasa tergangg sebab perusahaan harus mengganti dengan tenaga lain misalnya tenaga
diesel vang mengakibatkan tambahan biaya yang tinggi dalam proses produksinya.
Dalam hal ini perusahaan Rokok Retjo Pentung tidak mengalami kesulitan untuk
mendapatkan tenaga listrik tersebut. Karena letaknya yang tidak jauh dari kota yang
mmenjadi pusat tenaga listrik. |
5. Modal

Modal sangat diperlukan oleh perusahaan karena dapat menunjang kegiatan
perusahaan. modal yang dixﬁaksud digini adalah dalam bentuk wang Modal itu sendiri
belum tentu dapat diperoleh dari intern perusahaan, terutama apabila perusahaan dalam

pengembangan dibidang usahanya memerlukan tambahan modal yang tidak sedikit

%0
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modal tersebut biasanya diperolgh dar1 pmyaman bank, batk milik pemerintah maupun
milik swasta. begitu pula déugan perusahaan 1 tidak mengalami kesulitan untuk
mendapatkannya, karena tidak jauh dari pusat kota Tulungagung yang banyak didirikan
bank-bank baik milik pemerintah maupun milik swasta dan juga karakteristik perusahaan
yang cukup baik.

15

5.2 Struktnr Organisasli Perusahaan

Organisasi merupakan alat untuk mencapai tujuan dari suatu perusahaan dengan
cara mengkoordinir personil-personil yang ada didalamnya. Sebab dalam suatu organisasi
yang baik akan nampak dengan jelas antar wewenang dan tanggung jawab masing-
masing bagian atau personil.

Struktur organisasi yang digunakan oleh Perusahaan Rokok Retjo Pentung di
Tulungagung ini adalah struktur organisasi garis/dini, dimana para karyawannya
bertanggung jawab langsung memberikan perintah kepada bawahannya. Untuk jelasnya
dapat dilihat pada gambar 2 mengenai struktur organisasi Perusahaan Rokok Retjo

Pentung di Tulungagung :
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~

Direktur

+

Wakil Direktur
I
| L I |

Manajer Keuangan Manajer Personalia Manajer Produksi Manajer Pemasaran
dan Administrasi

Mandor Mandor Mandor | | Mandor | | Mandor | | Mandor

Rajang Campur Linting Oven Verpak | | Gudang
TKL TKL TKL TKL TKL TKL TKL TKL

Keuangan {| Administrasi Rajang Campur Linting Oven Verpak Gudang
| | ]
Satpam Pesuruh Kantor Sales Sopir

Gambar 2. : Struktur Organisasi
Sumber data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung
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Adapun tugas-tugas dari masing-masing bagian adalah sebagai berikut :
1. Direktur.
a. Menentukan dan merumuskan rencana kerja secara umum untuk masing-masing
departemen.
b. Menentukan tujuan dan kebijaksanaan perusahaan.
c. Mengadakan pengawasan terhadap pelaksanaan dari perencanaan yang telah
ditentukan.
2. Wakil Direktur.
a. Membantu pimpinan dalam mengkoordinasi aktivitas kerja dari semua manajer
yang ada dalam perusahaan.
b. Berwenang mewakili pimpinan apabila berhalangan untuk menciptakan
keselarasan bertindak untuk mencapai tujuan perusahaan.
3. Manajer Produksi.
a  Merencanakan keperluan produksi secara berkala dan mengatur kelancaran
proses produksi.
b. Melakukan pengawasan terhadap jalannya proses produksi.
c. Mencatat jumlah rokok yang telah diproduksi.
d. Memberikan laporan-laporan hasil produksi dan bertanggung jawab kepada
pimpinan perusahaan atas tugas yang didelegasikan.
4. Manajer Personalia.
a. Mengatur ketertiban dan kedisiplinan karyawan.
b. Menangani penarikan dan pemberhentian karyawan.
¢. Mengatur pelaksanaan kepegawaian
d. Mengontrol absensi.
e. Mengadakan promosi untuk karyawan sesuai dengan klasifikasi yang telah
dimiliki.
5. Manajer Keuangan.

a. Menyusun budget/anggaran perusahaan

b. Melaksanakan pembayaran yang berhubungan dengan operasional perusahaan.
c. Melaksanakan budget yang telah disusun tersebut.
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6. Manajer Pemasaran.
a Menyusun strategi dan pelaksanaan aktivitas bagian pemasaran.
b. Menjalin hubungan dengan pelanggan .
c. Mengontrol kegiatan sales dan retailer dalam memasarkan hasil produksinya.
d. Mengatur prgiriman hasil produksi.
7. Mandor Rajang.
a. Mengatur pekerjaan perajangan tembakau dan cengkeh.
b. Melaksanakan pekerjaan pencampuran saos dengan tembakau serta cengkeh.
8. Mandor Pencampuran.
a.  Melaksanakan pekerjaan mencampur bahan yang siap dilinting karyawan.
b. Menentukan jumlah atau proporsi dari masing-masing bahan yang akan
dicampur.
9. Mandor Linting,
a. Membagikan kertas ambri kepada setiap karyawan linting
b. Mengadakan pengawasan terhadap pekerjangan pelintingan
10. Mandor Verpak.
a  Mengawasi dan menghitung jumlah batang rokok yang masuk ke ruang verpak.
b. Mencatat hasil kerja setiap karyawan
c. Mengawasi dan menghitung jumlah batang rokok yang telah masuk ke dalam dos
d. Mengirim rokok yang telah dimasukkan dos ke dalam gudang,
11. Mandor Gudang,
a. Menyimpan bahan baku dan barang jadi ke dalam gudang
b. Merawat dan menjaga barang-barang itu selama dalam gudang agar tidak rusak.
12. Pesuruh Kantor/Satpam.
a. Melaksanakan pekerjaan yang telah ditentukan oleh pimpinan perusahaan
b. Mengadakan pengamanan di lingkungan perusahaan demi lancarnya aktivitas
perusahaan.
13. Sales.
a. Melaksanakan pengiriman dan melakukan pemasaran hasil produksi.
b. Menjalin hubungan baik dengan pelanggan
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3.3 Personalia

3.3.1 Jumlah Karyawan Berdasarkan Pendidikan

35

Melihat karyawan yang ada pada perusahaan Rokok Retjo Pentung khususnya

pada bagian produksi tidak memerlukan keahlian khusus, karena sebagian besar
mereka lulusan Sekolah Dasar dan 78% diantaranya adalah wanita Untuk lebih jelasnya
jumlah karyawan Perusahaan Rokok Retjo Pentung berdasarkan pendidikannya selama

5 tahun terakhir dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 3 : PERUSAHAAAN ROKOK RETJO PENTUNG, TULUNGAGUNG
JUMLAH KARYAWAN BERDASARKAN PENDIDIKAN

No Pendidikan 1995 1996 1997 1998 1999

1 SD 246 237 230 396 275

2 SLTP 94 94 b 135 127

3| SLTA .- 24 23 26 24
4 | Sarjana 5 5 5 5 b
Jumlah : 370 360 355 535 431

Sumber Data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung.
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3.3.2 Alokasi Karyawan

Berdasarkan jabatan dan cara pembayarannya karyawan Perusahaan Rokok
Retjo Pentung terdiri dari tiga kategori, untuk itu alokasi karyawan pada tahun 1999
dengan jumlah 430 adalah sebagai berikut :

Tabel 4 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG
ALOKASI KARYAWAN TAHUN 1999

Junlah TK

No Jenis Tenaga Kerja (Orang)

Karyawan Tetap :
Direktur Utama
Wakil Direktur
Manajer Produksi
Manajer Personalia
Manajer Keuangan Dan administrasi
Manajer Pemasaran
Mandor Rajang
Mandor Pencampuran
Mandor Linting
Mandor Gunting
Mandor Oven
Mandor Verpak

13 | Mandor Gudang

14 | Pesuruh Kantor

15 | Satpam

e et et
N,_O\QOO\IO\‘J’&MNH
O\ W = B b= B O b e et b ek et bt e

Karyawan Harian :
Sales dan Sopir
Karyawan Rajang
Karyawan Pencampuran
Karyawan Potong Kertas
Karyawan Klentek

L o S
[
WWWO\N

Karyawan borongan :
Karyawan Linting 200
Karywan Gunting 130
Karyawan Verpak 30
Karyawan sortir 17

S W -

Jumlah : 430

Sumber Data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung.
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3.3.3 Jam Kerja Karyawan

Pada Pernsahaan Rokok Retjo Pentung masalah penentuan wakin kerja bagi tenaga
kerjanya diatur dengan memperhatikan UU Fetenagakerjaan yang ditetapkan pemerintah
adapun jumlah jam kerja pada perusahaan Rokok Retjo Pentung adalah 7 (tujuh) jam sehari
atau 42 (empat puluh dua) jam dalam seminggu dengan perincian :

1. Untuk Bagian Produksi.
a. Hari Senin sampai dengan Sabtu...
Kerja -: Jam 08.00 - 12.00
Istirahat : Jam 12.00 - 13.00
Kerja : Jam 13.00 - 16.00
b. Hari Jumat
‘Kerja : Jam 07.00 - 11.30
Istirahat : Jam 11.30 - 13.00
Kerja : Jam 12.00 - 15.00
¢. Hari Minggu dan Hari Beszr hibur
2. Untuk Bagian Kantor.
Hari Sabtu dan hart besar hibur.
3.5.4 Jaminan Sesial

Pada Perusahaan Rokok Retjo Pentung dalam usaha meningkatkan semangat kerja
disamping pemberian upah perusahaami juga memberikan fasilitas-Tasilitas diantaranya :
1. Untuk tenaga kerja bulanan :

a. Jaminan kesehatan / sosial.

b. Uang transpor.

c. Pakaian seragam kerja.

d. Tunjangan hari raya.

e. Tunjangan untuk istri, anak dan borongan.
2. Untuk tenaga kerja harian dan borongan :

a. Pakaian kerja (termasuk sepamu).

b. Uang pinjaman dan fasiliias indekos,

c. Tunjangan hari raya

d. penyediaan alat transpor
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Jaminan sosial lainnya yang diberikan perusahaan adalah -
a Pengobatan unfuk karyawan.

b. Cuti haid.

c¢. Cuti hamil.

d. Buntuan kematian.

3.3.5 Upah Dan Sistem Upah !

Hubungan antara pimpinan perusahaan dengan karyawan merupakan hubungan yang

tak dapat dipisahkan untuk melaksarakan proses produksi. Dalam suatn perusahaan harus

ada hubungan yang saling menguntungkan antara keduanya pimpinan perusahaan di satu

pihak membutuhkan fenaga kerjanya dan tenaga kerja menerima upah sebagai balas jasa

pengganti prestasinya.

Upah merupakan unsur penting dalan kesepakatan kerja karena upah ini suatu

pembayaran yang harus dibayar oleh pimpinan perusahaan kepada para tenaga kerja

sebagai lentra prestasi untuk sustu pekerjaan yang telah dilulukan berdasarkan

kesepakat an bersama dan sudan dibuat serta berlalu. Besar kecilnya upah ini ditentukan

oleh pimpinan perusahaan dan lenaga kerja, walanpun Kadang-kadang sangat terpaksa
diputuskan oleh kedua belah pihak.

Adapun sistem upsh pada Perusahaan Rokok Retjo Pentung ini adalah sebagai

berikut :

Upah Tenaga Kerja Bulanan.
Bagi tenaga kerja bulanan, pembayarannya cdilakukan satu bulan sekali pada awal

bulan. Adapun vang termasuk pada tenaga kerja bulanan adalah tenaga kerja yang

menduduki jabatan manajer, karyawan bagian promosi, dan adveriensi, karyawan bagian
b

penjualan, karyawan bagian pengiriman, karvawan bagian pengendangan, karyawan bagian

peragihan dan karyawan bagian administrasi pemasaran.

2.

Upah Tenaga Kerja Harian
Bagi tenaga kerja harian pembayarannya dilakukan setiap minggu pada hari Sabtu.

Adapun upah yang diberikan untuk tenaga kerja harian atan bagian produksi khususnya

adalah sebesar 4.950 perhari. Bagion tenaga kerja harian i terdiri dari tenaga

pencampuran cengkeh, pencampuran tembakan, sales, pengovenan. Perincian upah

karyawan harian adalah : Upah Pokok x Hari Kerja = Upah Yang Diterima.
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bagi karyawan yang tidak masuk kerja secara penuh dalam .v-.e;hari karena sakit, tetap
dibayar penuh oleh perusahaan.
3. Upah Tenaga Kerja Borongan. :
Upah Tenaga Kerja borongan pembayarannya dilaksanakan sesuai dengah jumlah

hasii orongan. Adapun jumlah upah tenaga kerja borongan adalah senagat berikut ;
a. Bagian Linting / Giling
Bagiap giling ini upahnya per 1000 batang sebesar Rp 2.500,- Adapun ketentuan untuk

hasil yang perlu disortir adalah sebagai berikut - '

Sortir 1- 25 =Rp 1000,-
Sortir 26 - 50 =Rp 900,-
Sortir 51 - 75 =Rp 750,
sortir 76 -100 =Rp 700,

b. Bagian Gunting ini upahnya per 1000 batang sebesar Rp 1500,- Adapun ketentuan untuk
hasil yang pertu disortir adalah sebagai berikut :

Sortir 1- 25 =Rp 500, -
Sortir 26 - 50 =Rp 450,-
Sortir 51 - 75 =Rp 400,-
Sortir 76 - 100 =Rp 350,-
c. Bagian verpak
Mengepak =Rp 300.-
Menyelep Sy =Rp 250,-
Mengebal =Rp 125,

d. Upah Bagian Sortir
per tampah berisi 100 batang =Rp 40,-
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3.4 Kegiatan Produksi

Setiap perusahagn pasti menginginkan hasil produksinya diterima diseluruh daerah
pemasaran, karena itu perusahaan harus dapat melihat segmen yang ada dengan
menciptakan beberapa macam produk. adapun hasil produksi dari perusahaan ini adalah:

1. Rokok Kretek Retjo Pentung Special 10 ;
2. Rokok Kretek Retjo Pentung Special 12

3. Rokok Kretek Retjo Pentung Jaya 10

4. Rokok Kretek Retjo Pentung Flobot 10

5. Rokok Kretek Retjo Pentung Manggala 10

6. Rokok Kretek Retjo Pentung Minna Kretek 10

7. Rokok Retjo Pentung Minna Internasional Filter 12

8. Rokok Retjo Pentung Filter 12

9. Rokok Sutra Filter 12

3.4.1 Bahan Baku dan cl&ahan Penolong

Bahan baku vang digunakan di dalam pembnatan Rokok Retjo Pentung adalah

meliputi :

1. Bahan Baku Utama.

a. Tembakau
Jenis tembakau yang digunakan :
1). Tembakan Temanggung.
2). Tembakau Madura.
3). Tembakan Mraggen.
4). Tembakan Waleri.
5). Tembaizan Bojonegoro :
Masing-masing tembazkau mempunyai rasa dan kualitas yang berbeda. Hal - imi
disebabkan jenis tanah, subu udara dan curah hujan yang berlainan pada setiap daerah.
Pembelian tembakau yang dilakukan melalui orkoper (orang yang mendapat kepercayaan |
dari perusahaan untuk membeli tembakan). Karena panen tembakan hanya satu kali
dalam setahunnya dan tidak setiap panen menghasilkan kualitas tembakau yang yang
memenuhi syarat serta untuk mencegah resiko kehabisan persediain, maka perusahaan

menyediakan minimal kebutchan produksi selama 2 tahun.
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b. Cengkeh
Jenis cengkeh yang dipergunakan adalah dari daerah :

Purwokerto, Trenggalek, Sulawesi dan Besuki
¢. Saos
Saos terdiri dari bahan-bahan kimia dengan standar campuran yang menjadi rahasia
perusahaan. Saos ini berguan untuk menghilangkan rasa apek tembakan dan untuk
menciptakan rasa harum, segar, gurih dan manis.
2. Bahan Pembantu
Adapun jenis kertas yang dipergunakan untuk pembungkus rokok adalah sebagai
berikut :
a. Kertas Sigaret atau ambri ( yaitu untuk melinting campuran tembakau, cengkeh dan
$208).
b. Kertas Pengawas (kertas luar untuk rokok/pembungkus).
c. Filter sebagai penyaring.
d. Kertas kaca (pelindung rokok dari udara luar).
e. Pita Cukai (tanda pajak).
f Tapioka untuk lem perekat.
3.4.2 Peralatan Produksi
Dalam menghasilkan produknya perusahaan ini menggunakan beberapa
peralatan produksi sebagai berikut :
a. Mesin Odol ( Pencampur)

Jumlah 1 Unit.

Fungsi . sebagai alat untuk mencampur tembakaum, saos,cengkeh serta
bahan-bahan kimia.

Kapasitas : 2400 Kg.

b. De Cloufle of Machine (Mesin Linting)

Jumlah : 300 Unit.

Fungsi . sebagi alat melinting rokok dimana mesin ini digerakkanoleh
tenaga manusia.

Kapasitas : 5.765.000 batang perhari.
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¢. Wrapping Machine (Mesin Rajang)

Jumlah : 2 Unit.
Fungsi : sebagai alat merajang tembakau dan cengkeh sebelum dimasukkan
ke mesin.

Kapasitas : 2.300 Kg.
d. Tobacco Standard (Standar tembakau )
Jumlah ;1 Unmit, '
Fungsi | : sebagai alat atau takaran untuk menimbang rokok dalam jumlah
tertentu sesuai dengan standar yang telah ditentukan.
Kapasitas : 10.800.000 batang per hari.
3.4.3 Proses Produksi
Proses produksi yang digunakan mempunyai sifat yang continuous/terus
menerus, yang didasarkan pada step-step yang berurutan dengan menggunakan sarana
lain yang diperlukan dalam proses produksi.
Adapun tahap-tahap proses produksi adalah sebagai berikut :
1. Proses Perajangan Tembakau
Berbagai macam tembakau dari daerah tertentu dirajang/digiling untuk kemudian
diberi saos. Pebandingan antara saos dengan tembakau adalah 1:18
2. Proses Perajangan Cengkeh
Berbagai cengkeh dari daerah tertentu dirajang untuk kemudian diberi saos.
Perbandingan antara saos dan cengkeh adalah 1:4
3. Proses Pencampuran
Campuran ini antara tahap I dan Tahap I dengan tehnis tertentu kadar air
ditambah/dikurangi dengan melihat keadaan atan faktor cuaca |
4. Proses Perngovenan Pertama
Campuran pada tahap III dioven selama 1 hari
5. Proses Pelintingan
Setelah campuran dioven, dengan menggunakan mesin tangan manusia, campuran

tersebut dilinting menjadi rokok dan dirapikan sesuai dengan panjang kertas.
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6. Proses Seleksi

Karena untuk menjadi rokok memakai mesin tangan yang sederhana,maka tidaklah
mustahil apabila terjadi penyimpangan-penyimpangan. Untuk itu perlu di seleksi
kembali untuk disesuaikan dengan standar yang ada dan apabila ada yang tidak

sesuai dengan ukuran maka rokok tersebut dibongkar kembali.

Rokok yang lolos dari seleksi dimasukkan ke dalam ruangan bebas cahaya untuk

7. Proses Pengovenan Pertama
dioven selam tiga hari
8. Proses Pengepakan
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Setelah selesai dioven, rokok tersebut dibungkus menurut kebutuhan. Guna

memperjelas jalannya proses produksi dapat dilihat pada gambar mengenai uraian

proses produksi sebagai berikut :

Prosese Pencampuran

Gudang Tembakau »| Proses Perajangan
Tembakau

Gudang Cengkeh o] Proses Perajangan
Cengkeh

5

Gambar 3 : Bagan Proses Produksi Filter

Sumber Data : Perusahaan Rokok RetjoPentung Tulungagung.

Proses Pengovenan

3

Proses Pengelintingan

Proses Seleksi

b 4

Proses Pengovenan

Proses Pengepakan
dan Pembungkusan

N

Gudang Barang Jadi
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3.4.4 hasil Produksi Dan Volume Produlksi

Tabel 5 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG
VOLUME PRODUKSI TAHUN 1995 - 1999 (Ball)

1 Pak berisi

= 12 batang

1 press berisi = 20 pak

1 ball

= 10 press
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Adapun volume produksi pada lima tahun terakhir dapat dilihat pada tabel

berikut ini :

fenis Produk | 1995 | % | 1996 |% | 1997 |% | 1998 | % | 1999 | %
Rokok Kretek | 62.425 | 065 | 65.020 | 085| 61236 | 07| 67154 062 43333 0.59
Rokok Filter | 33330 | | 34.402| | 30015 03| 41333| %P | 20827 **
o produksi: | 95755 | 100 | 99.422 | 10| 91251 | 10| 109.487| ®| 73.180 | '@

Sumber Data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung

3.5 Kegiatan Pemasaran

3.5.1 Daerah Pemasaran

hampir seluruh Kota di Jawa timur antara lain :

Daerah pemasaran dari produksi perusahaan Rokok Retjo Pentung meliputi

Madiun
Malang
Kediri
Ponorogo
Trenggalek
Blitar
Nganjuk
Pulau Madura
Jawa Tengah
DIY Yogyakarta
Dil
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3.5.2 Saluran Distribusi

Kebijaksanaan yang menyangkut saluran distribusi terutama dilakukan agar
produk-produk perusahaan dapat diperoleh dengan cepat dan lancar. sehubungan
dengan hal itu, saluran distribusi yang ditempuh da dianggap efektif oleh perusahaan
Rokok Retjo Pentung melalui 3 cara, seperti terlihat dalam gambar berikut ini :
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1. § Produsen } Distributor §,§ Agen F.[Sub Agen ..lPengecer 4[K0nsumen

o

Produsen Perwakilan}__J Pengecer} ] Konsumen

3. | Produsen Pengecer Konsumen

3.5.3 Promosi Penjualan

Promosi merupakan satu dari beberapa kebijaksanaan di dalam pemasaran yang

memegang peranan penting, karena dengan promosi produk perusahaan fnenjadi dikenal

konsumen sehingga nantinya keinginan konsumen untuk mebelinya.

Adapun jenis promosi yang telah dilakukan oleh perisahaan Rokok Retjo

Pentung ini adalah :
1. Propaganda keliling.

Kegiatan ini dilakukan dengan menggunaksn mobil untuk berpromosi ke daerah-

daerah sebagai upaya untuk menrik konsumen. Kegiatan ini disertai dengan

pemutaran film atan video. Dan dalam kesempatan ini juga dilakukan penjualan

produk perusahaan
2. Pemberian gratis.

Hal in dilakukan dengan cara mebagi-bagikan contoh produk secara gratis dan

pemberian kaos ataun pemberian hadiah lainnya yang ada hubungannya dengan

produk perusahaan.

|95}

Papan reklame.

e

Memberikan sponsor terhadap kegiatan-kegiatan yang positip

w

Membuat reklame melalui media cetak maupun media komunikasi yang lain.
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3.5.4 Persaingan Perusahaan
Setiap perusahaan yang didirikan baik yang bergerak dalam bidang industri,
perdagangan maupun dalam bidang jasa tidak dapat terhindarkan dari pada persaingan.
Setiap perusahaan mempunyai pesaing sendiri-sendiri, sesuai dengan produk
yang dihasilkan. Dengan demikian perusahaan tidak dapat berbuat seenaknya dalam
menghadapi para pesaingnya. Tetapi mereka dituntut untuk melaukan kegiatan yang
mengarah kepada efisiensi dan efektifitas perusahaan agar dapat mengantarkan
perusahaan tersebut menuju pada kelangsungan hidup dan perkembangan selanjutnya
sehingga perusahaan dapat mempertahankan posisi di pasar, bahkan dapat mengalami
perkembangan di masa yang akan datang.
Adapun perusahaan rokok yang dianggap sebagai pesaing bagi perusahaan
adalah :
1. Perusahaan Rokok Cempaka di Tulungagung
Perusahaan Rokok Minak Jinggo di Kudus
Perusahaan Rokok Bokor Mas dari Mojokerto
Perusahaan Rokok Jagung Padi dari Malang .

> oW

Perusahaan Rokok Penamas dari Malang
Perusahaan Rokok Grendel dari Malang

Perusahaan rokok lainnya yang setingkat

[ S | DN Wn

5.5 Hasil Penjualan

Setiap perusahaan mempunyai tujuan profit oriented dan selalu berusaha agar
perusahaan tetap berjalan dan berkembang. Untuk itu perusahaan perlu mengetahui dan
mengikuti setiap perkembangan penjulan dari tahun ke tahun. Hal ini berguna untuk
menentukan ramalan ataupun target penjualan pada masa yang akan datang adapun
perkembangan hasil penjualan dari Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung
selama lima tahun terakhir dapat dilihat pada tabel 6.

3.6 Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran yang telah dikeluarkan oleh perusahaan selama lima tahun
terakhiir nampak pada tabel 7.
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Tabel § : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG

VOLUME PENJUALAN TAHUN 1995 - 1999 (Rp)

Jenis Produk 1995 % 1996 % 1997 % 1998 % 1999 %
Rokok Kretek | 3.357.550.000 | 066 | 3.538.350.000 | 0.66 | 3.445.500.000 | 0.68 | 3.891.453.000 | 0.55 | 3.625.450.000 | 0.68
Rokok Filter | 1.704.952.000 | 034 | 1.812.860.000 | 034 | 1.632.030.000 | 022 | 2.346.535.000 | 4% | 1.725.087.500 932
Jumlah: 5.062.502.000 | 100 [ 5.351.210.000 | 100 | 5.077.530.000 | 100 | 6.077.530.000 | 100 | 5.350.537.500 | 100
Sumber Data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung
Tabel 7 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG
BIAYA PEMASARAN TAHUN 1995 — 1999 (Rp)
Jenis Produk 1995 % 1996 % 1997 % 1998 % 1999 %
Rokok Kretek 142.350.000 | 071 |  160.500.000 | 0.72 | 186.653.000 | 0.70 |  193.453.500 | 0,67 |  208.435.500 | 0.65
Rekok Filter 57.500.000 | 029 63.750.000 | %28 |  80.925.750 | 02° 93.725.000 | °*3 |  105.000.000 | %%
Jumlah: 199.850.000 | 100 |  224.250.000 | 100 | 267.578.750 | 100 |  287.178.500 | 100 | 303.435.500 | 100
Sumber Data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung



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

BABIV
ANALISIS DATA

4.1 Analisis Biava Pemasaran Menurut Jenis Produk

Langkali-langkah dalam analisis biaya pemasaran menurut jenis produk antara
lain
I Pengeolongan biaya pemasaran menurt fungsinya.

2. Penentuan dasar alokasi biaya pemasaran menurut jenis produk.

>

Mencart hmbungan antara pengeluaran biaya pemasaran dengan penghasilan yang,
diperoleh oleh setiap jenis produk.
1.1.1 Penggolongan Biaya Pemasaran Menurut Fungsinya

Dalam wenggolongkan biaya pemasaran menurut fungsinya perlu dipisahkan
dulu antara biaya langsung dan biaya tak langsung fingsi. Penggolongan biaya
pemasaran menurat fangsinya terlilat pada lampiran 2. Biaya tak langsung fungsi harus
Jidistribusikan secara adil kedalam masing-masing fimgsi dengan menggunakan
pedoman pada lampiran 3, sebagai dasar distribusi adalah Jumlah karyawan setiap
fungsi dan selanjutnya ditambahkan kedalum masing-masing fungsi seperti tampak pada

rabel ¥

48
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Tabel 8 : PERUSAHAAN ROKOKRETJO PENTUNG TULUNGAGUNG,

JUMLAH BIAYA PEMASARAN TIAP FUNGSI

TAHUN 1995-1999 (Rp)

49

80.925.750

Tahun
Keterangan
1995 1996 1997 1998 1999

Fungsi Pemasaran:
- Promosi & advertensi 14.850.000 16.475.000 20.915.000 23.254.500 27.135.000
- Penjualan 10.997.000 12.832.000 16.289.000 18.865.000 21.135.000
- Pengepakan & pengiriman 6.820.000 7.561.500 10.277.500 11.903.000 13.335.000
- Penyimpanan & penggudgn 10.340.000 11.465.000 14.555.000 16.857.000 18.885.000
- Penagihan & pihutang 3.622.000 4.016.000 5.098.500 5.905.600 6.615.000
- Administrasi pemasaran 4.871.000 5.400.500 7.790.750 7.940.000 8.895.000
Alokasi gaji mgr. pemasaran 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

Jumlah : 56.700.000 63.750.000 93.724.500 | 105.000.000

Sumber data : Lampiran 2 dan lampiran 3.

4.1.2 Penentuan Dasar Alokasi Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk

Dasar alokasi biaya pemasaran menurut jenis produk yaitu memisahkan biaya

pemasaran kedalam masing-masing produk dengan memperhatikan perusahaan yang

bersangkutan. Untuk lebih jelasnya jumlah biaya pemasaran dari- alokasi biaya

pemasaran setiap fungsi serta penentuan tarip alokasi biaya pemasaran pada tahun
1995-1999 tampak pada lampiran 4. Dalam menghitung tarip alokasi dilakukan dengan
Jalan membagi jumlah biaya pemasaran dengan dasar alokasinya Setelah diketahui

tarip alokasi fungsi, maka langsung selanjutnya adalah mengalokasikan biaya

pemasaran setiap jenis produk, yaitu dengan jalan mengalikan tarip alokasi dengan

penjualan. Alokasi biaya pemasaran ke setiap jenis produk dapat dilihat pada tabel 9

sampai dengan 13.
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Untuk menghitung alokasi biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk
dihitung dari besarnya tarip alokasi biaya pemasaran pada lampiran 4 dikalikan hasil
penjualan. Untuk alokasi biaya pemasaran jenis produk rokok Sutra Filter 12 pada tahun
1995 adalah sebagai berikut :

Fungsi Promosi dan advertensi = 0,7191581867 % x Rp. 783.128.000 = Rp.

5.631.473.440, untuk perhitungan selanjutnya digunakan cara yang sama.

Tabel9 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG,
ALOKASIBIAYA PEMASARAN KE MASING-MASING JENIS
PRODUK TAHUN 1995 (Rp)

Jenis Produk
Fungsi Pemasaran
Sutra Filter 12 % Retjo P.Fil 12 % | Mimalnt. Fil. 12 | %

Promosi & advertensi 5.631.473.448 | 27,1 5.318.348.544 | 272 1.310.487.840 | 24,3
Penjualan 4.437.986.376 | 21,3 4.191.222.528 | 21,5 1.032.754.080 | 19,7
Pengepak & Pengiriman 3.537.343.370 | 17,0 3.278.793.638 | 16,8 1.026.538.195 | 19,4
Penyimp & penggudgn 3.826.825.897 | 134 3.547.117.453 | 18,2 1.110.546.118 | 21,1
Penagihan & pihutang 1.512.298.481 | 73 1.428.136.704 | 7.3 351.923.164 | 638
Administrsi pemasaran 1.859.929.000 | 89 1.756.565.000 | 9,0 432.820.000 | 82

Jumlah : 20.805.856.572 | 100 | 19.520.183.867 | 100 5.265.069.397 | 100
Prosentase Alokasi 45,6% 42,8% 11,6%

Sumber data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa alokasi biaya pemasaran pada
tahun 1995 yang terbesar pada jenis produk Sutra Filter 12 sebesar 45,6% sedangkan
Jenis produk Minna Internatioanal Filter 12 alokasi biaya pemasarannya paling kecil

hanya sebesar 11,6%.
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Tabel 10 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG,
ALOKASI BIAYA PEMASARAN KE MASING-MASING JENIS
PRODUK TAHUN 1996 (Rp)

. . Jenis Produk
Fungsi Pemasaran
Sutra Filter 12 % Retjo P.Fil 12 % Minna Int. Fil. 12 %

Promosi & advertensi 6.841.096.000 | 2638 4.079.747.520 | 20,0 998.293.560 | 24,9
Penjualan 5.615.082.000 | 22,0 4.990.175.680 | 24,5 819.386.040 | 204
Pengepak & Pengiriman | . 4.241.365.095 | 166 | 3.3634.721.360 | 178 759.589.931 | 189
Penyinip & penggudgn 4.715.693.235 | 185 4.041.721.360 | 199 844.537.789 | 21,0
Penagihan & pihutang 1.820.313.000 | 70 1.617.729.120 | 79 265.630.860 6,6
Administrsi pernasaran 2.256.903.000 | 9! 2.005.730.720 | 99 329.340.660 | 3.2

Jumlah : 25.490.454.330 | 100 | 22.369.310.603 | 100 4.016.778.839 | 100
Prosentase Alokasi 51,1% 40,8% 8,1%

Sumber data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung, data diolah

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa alokasi biaya pemasaran pada
tahun 1996 yang terbesar pada jenis produk Sutra Filter 12 sebesar 51,1% sedangkan
jenis produk Minna Internatioanal Filter 12 alokasi biaya pemasarannya paling kecil

hanya sebesar 8,1%.
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Tabel 11 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PEN
ALOKASIBIAYA PEMASARAN KE

PRODUK TAHUN 1997 (Rp)

TUNG TULUNGAGUNG,
MASING-MASING JENIS

_ Jenis Produk
Fungsi Pemasaran

Sutra Filter 12 % Retjo P.Fil 12 % | Minnalnt. Fil 12
Promosi & advertensi 6.991.030.970 | 265 6.812.140.720 | 273 1.363.283.100
Penjualan 5.676.780.340 | 21,6 5.531.519.840 | 222 1.106.988.200
Pengepak & Pengiriman |  4.333.252.909 | 165 3.903.032.302 | 157 1.032.782.898
Penyimp & penggudgn 4.840.446.827 | 186 4.359.870.222 | 175 1.153.666.958
Penagihan & pihutang 1.827.312.410 | 70 1.760.554.160 | 7.1 356.334.300
Administrsi pemasaran 2.608.189.430 | 97 2.541.449.680 | 102 508.608.900
Jumlah : 26.277.012.886 | 100 | 24.928.566.924 | 100 5.521.674.356

Prosentase Alokasi 46 3% 44 0% 9,7%

Sumber data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung, data diolah

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa alokas; biaya pemasaran pada
tahun 1997 yang terbesar pada Jenis produk Sutra Filter 12 sebesar 46,3% sedanglan
Jenis produk Minna International Filter 12 alokasi biaya pemasarannya paling kecil

hanya sebesar 9,7%%.
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Tabel 12 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG,
ALOKASI BIAYA PEMASARAN KE MASING-MASING JENIS
PRODUK TAHUN 1998 (Rp)

_ Jenis Produk
Fungsi Pemasaran :

Sutra Filter 12 % Retjo P.Fil 12 % | Minnalnt. Fil. 12
Promosi & advertensi 6.997.815.000 | 26,3 5.734.030.500 | 264 3.607.077.705
Penjualan 5.980.755.000 | 22,4 4.900.648.500 | 22,6 3.082.826.285
Pengepak & Pengiriman 4.528.133.360 | 170 3.649.540.620 | 163 2.948.487.906
Penyimp & penggudgn 4.773.205.123 | 180 3.847.060.845 | 17,7 3.107.855.228
Penagihan & pihutang 1.939.650.000 | 73 1.589.355.000 | 7.3 999.807.550
Administrsi pernasaran 2.401.950.000 9,0 1.968.165.000 9,2 1.238.103.650
Jumlah : 26.621.508.483 100 | 21.688.800.165 | 100 14.983.958.324

Prosentase Alokasi 42,1% 343% 23,6%

Sumber data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung, data diolah

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa alokasi biaya pemasaran pada
tahun 1995 yang terbesar pada jenis produk Sutra Filter 12 sebesar 42,1% sedangkan

jenis produk Minna Internatioanal Filter 12 alokasinya mengalami peningkatan

dibanding tahun-talm sebelumnya walanpur alokasi *biaya pemasarannya masih yang

paling kecil hanya sebesar 23,6%.
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Tabel 13 : PERUSAHAAN ROKOK RETJO PENTUNG TULUNGAGUNG,
ALOKASI BIAYA PEMASARAN KE MASING-MASING JENIS
PRODUK TAHUN 1999 (Rp)

Jenis Produk
Fungsi Pemasaran
Sutra Filter 12 % Retjo P.Fil 12 % | MinnaInt. Fil. 12 | %

Promosi & advertensi 12.747.678.130 | 40,2 11.395.559.380 | 40,2 9.478.717.875 | 375
Penjualan 5.851.897.188 | 185 5.231.199.063 | 18, 4.351.261.613 | 172
Pengepak & Pengiriman 4.243.515.640 | 134 3.793.415.080 | 134 3.983.998.200 | 158
Penyimp & penggudgn 4.594.509.647 | 144 4.107.179.909 | 14,5 4.313.526.735 | 1371
Penagihan & pihutang 1.891.548.750 6,0 1.690.916.250 5,9 1.406.488.050 5,5
Administrsi pemasaran 2:361.165.625 75 2.110.721.875 75 1.755.676.375 6,9

Jumlah : 31.650.314,980 | 100 28.328.991.557 | 100 25.289.668.848 | 100
Prosentase Alokasi 372% 33,1% 29,7%

Sumber data : Perusahaan Rokok Retjo Pentung Tulungagung, data diolah

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa alokasi biaya pemasaran pada
tahun 1999 yang terbesar masih diprioritaskan padé Jenis produk Sutra Filter 12
sebesar 45,6% sedangkan jenis produk Minna Internatioanal Filter 12 alokasinya
mengalami peningkatan seiring dengan peningkatan volume penjualan dan diterimanya
produk ini di pasar walanpun alokasi biaya pemasarannya masih tetap paling kecil
hanya sebesar 11,6%.

4.1.3. Mencari Hubungan Antara Pengeluaran Biaya Pemasaran Dengan
Penghasilan yang Diperoleh untuk setiap Jenis Produk.
Ada beberapa langi(ah yang harus dilakuk;n untuk menghubungkan pengeluaran
biaya pemasaran dengan hasilnya, yaitu :

1. Menghitung harga pokok penjualan masing-masing jenis produk. Untuk menghitung
harga pokok penjualan dibutuhkan data-data tentang bahan baku, biaya tenaga<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>