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ABSTRAKSI

Tujuan penelitian ini dilaksanakan adalah untuk mengetahui perkembangan
biaya pemasaran menurut fungsinya selama periode penelitian (1999-2002),untuk
menentukan besarnya biaya pemasaran berdasarkan daerah pemasaran dan
mengetahui daerah pemasaran yang mempunyai laba kotor secara maksimal dalam
kegiatan pemasarannya.

Berdasarkan permasalahan pokok yang selalu di hadapi oleh setiap
perusahaan produk atau jasa adalah bagaimana agar produk yang di produksi di
terima oleh konsumen sehingga dapat meningkatkan perolehan laba kotor. Begitu
pula dengan perusahaan kayu CV.Sinar Hidayah dalam memasarkan dan
meningkatkan penjualannya.

Maka rancangan penelitian digunakan adalah mengadakan pengamatan
langsung ke perusahaan kayu CV.Sinar Hidayah,mengumpulkan data-data yang di
perlukan dalam penelitian ini dan menganalisis data-data yang di perolehnya.

Dari penelitian yang dilakukan ini mempunyai hasil pengeluaran biaya
pemasaran pada tiap daerah pemasaran untuk tahun 2003 dan memperoleh laba kotor
untuk setiap daerah pemasaran.

Daerah pemasaran yang diteliti antara lain:Probolinggo,Gersik, dan Surabaya.
Perolehan laba kotor dan pengeluaran biaya pemasaran pada tiap-tiap daerah
pemasaran untuk tahun 2003 secara keseluruhan sebagai berikut : Probolinggo,
memperoleh laba kotor Rp 2.872.530, dengan pengeluaran biaya pemasaran Rp
2.434 347, Gersik,memperoleh laba kotor Rp 2.683.977, dengan pengeluaran biaya
pemasaran Rp 2.218.163, Surabaya, memperoleh laba kotor Rp 2.263.407 dengan
pengeluaran biaya pemasaran Rp 1.840.169.

Kesimpulan yang di peroleh dan penelitian ini meaunjukkan besarnya
perolehan laba kotor secara maksimal adalah daerah pemasaran Probolinggo,
sedangkan pengeluaran biaya pemasaran yang minimal adalah daerah pemasaran
Surabaya.

Sehingga dari kesimpulan ini pihak manajemen CV.Sinar Hidayah lebih
memperhatikan sistem penjualan untuk lebth meningkat dengan pengeluaran biaya
pemasaran seminimal mungkin schingga keuntungan yang di peroleh dapat
meningkat.

Vi
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PR R e e 2

I. PENDAHULUAN et

1.1 Latar Belakang

Pertumbuhan ekonomi yang semakin meningkat akan merangsang
tumbuhnya dunia usaha baru yang ada pada masyarakat, pertumbuhan dunia usaha
ini juga akan mengakibatkan timbulnya persaingan-persaingan baru dalam
merebut pangsa pasar yang semakin ketat. Pemasaran menjadi semakin penting
karena berhasilnya dalam memenangkan persaingan di pasar bebas akan
membantu perusahaan dalam mewujudkan tujuan perusahaan yaitu memperoleh
laba yang optimal dan meningkatkan volume penjualan demi terwujudnya
kelanjutan perusahaan dalam jangka panjang.

Salah satu fungsi pokok perusahaan yang perlu diperhatikan dalam
mencapai tujuan tersebut adalah fungsi pemasaran itu. Fungsi pemasaran adalah
sebagai faktor yang cukup dominan dalam perusahaan untuk menghadapi
konsumen, karena konsumen merupakan tujuan akhir perusahaan terhadap produk
yang dihasilkannya. Seperti dijelaskan oleh Basu Swasta dalam bukunya :

Fungsi pemasaran mencakup kegiatan untuk merencanakan dan

menentukan kebijaksanaan tentang produk, harga, promosi dan

mendistribusikan barang dan jasa guna memuaskan konsumen (Basu

Swasta, 1997.89).

Dalam memasarkan suatu produk terlebih dahulu perusahaan harus
menentukan daerah-daerah pemasaran. Daerah pemasaran adalah satuan-satuan
pasar yang bersifat homogen, dimana terdapat banyak konsumen yang
membutuhkan suatu barang atau suatu produk.

Perusahaan dalam aktifitasnya selalu mengeluarkan sejumlah biaya
tertentu, sehingga usaha yang harus dilakukan oleh perusahaan adalah
mengefisienkan biaya pemasaran yaitu dengan melakukan pengawasan secara
seksama agar biaya pemasaran yang dikeluarkan atau digunakan seoptimalkan

mungkin sehingga hasil penjualan yang direncanakan dapat tercapai. Pengawasan

meliputi tiga hal pokok yaitu : pengawasan terhadap strategi pemasaran, terhadap
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rencana tahunan perusahaan dan terhadap probabilitas pe:rusahaan (Philip Kotler,
1997:447).

Adapun dalam menentukan biaya pemasaran bagi masing-masing daerah
pemasaran digunakan analisa biaya pemasaran dengan membandingkan laba kotor
yang diperoleh dengan tingkat efektivitas biaya. Pemasaran pada periode waktu
yang akan datang dengan analisis dapat diketahui biaya pemasaran pada masing-
masing daerah pemasaran untuk periode waktu yang akan datang sehingga dapat
dipakai sebagai pedoman bagi pimpinan perusahaan dalam mengeluarkan biaya
pemasaran.Dalam hal ini diharapkan perusahaan dapat memenuhi tujuan, baik
tujuan jangka pendek atau tujuan jangka panjang. Untuk tujuan jangka panjang
perusahaan berusaha agar bisa menjaga kelangsungan hidup perusahan dan untuk
tujuan jangka pendeknya adalah optimalisasi laba. Untuk itulah maka manajemen
dituntut untuk mencapai target laba tersebut.

Selama empat tahun terakhir perusahaan kayu yaitu CV. Sinar Hidayah di
Lumajang mengaldmi peningkatan produksi. Hal ini disebabkan karena
permintaan pasar yang terus berkembang. Dengan adanya peningkatan permintaan
pasar, perusahaan ini telah memperluas dan meningkatkan sarana dan prasarana
kegiatan proses produksinya. Prospek yang bagus produk kayu pada CV. Sinar
Hidayah ini memerlukan pengaw'asan, antara lain pengawasan biaya pemasaran.
Hal ini dilandasi oleh adanya pemikiran bahwa perencanaan yang bagus harus
diikuti oleh adanya pengawasan yang efektif karena itu sangat penting bagi

perusahaan untuk mengevaluasi biaya pemasaran.

1.2 Pokok Permasalahan

CV. Sinar Hidayah di Lumajang adalah perusahan yang bergerak dalam
bidang kayu untuk furniture. Pemasaran hasil produk tersebut pada beberapa
daerah yang masing-masing daerah tentunya mempunyai perbedaan baik ditinjau
dari sudut ekonomi atau budayanya. Pada perusahaan tersebut diketahui bahwa
terjadi kenaikan harga bahan baku yang dapat mengakibatkan kenaikan biaya

pemasaran pada setiap daerah pemasaran ( lampiran 2 ).
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Karena prosentase kenaikan biaya pemasaran akan dapatt merugikan perusahaan
maka pimpinan perlu menentukan kebijakan agar kegiatiam aktivitas pemasaran
dapat dilaksanakan dengan efektif dan seefisien mungkin. Bertolak dari uraian di
atas maka pokok permasalahan yang ada adalah bagaimana menghubungkan biaya
pemasaran dengan keberhasilan kegiatan pemasaran di dalam mendapatkan laba.
Maka Skripst 1n1 di beri judul : “Analisis Biaya Pemasaran Berdasarkan
Daerah Pemasaran Dalam Hubungannya Dengan Laba Kotor Pada CV.

Sinar Hidayah Di Lumajang .“

1.3 Tujuan Dan Kegunaan Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

1. Menganalisis jumlah biaya pemasaran pada masirig—masing daerah pemasaran

2. Untuk mengetahui besarnya perolehan laba kotor pada masing-masing daerah
pemasaran -

3. Untuk mengetahui daerah mana yang tingkat efektifitas biaya pemasarannya

paling tinggi

1.3.2 Kegunaan Penelitian

1. Sebagai sumbangan pemikiran bagi pimpinan perusahaan dalam menentukan
biaya pemasaran dalam hubungannya dengan laba kotor pada masa yang akan
datang.

2. Sebagai acuan bagi peneliti tain dalam melakukan penelitian serupa.
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya
Penelitian mengenai analisis biaya pemasaran pernah di lakukan oleh
peneliti sebelumnya, yang mana penelitian ini mempunyai tujuan yang sama yaitu
untuk menentukan efektifitas biaya pemasaran pada masing-masing daerah
pemasaran dalam hubungannya dengan laba kotor. Penelitian tersebut antara lain :
1. Siti Rohayani ( 1997) dengan judul “ Analisis biaya pemasaran berdasarkan
daerah pemasaran dalam hubungannya dengan laba kotor pada PT. Djarum di
Kudus.”
Penelitian ini di lakukan untuk menentukan efektifitas biaya pemasaran
berdasarkan daerah pemasaran pada periode tahun 1991 sampai tahun 1995,
dan untuk menentukan biaya pemasaran yang paling efektif dalam
meningkatkan hasil penjualan. Yang mana dacrah pemasaran produk rokok
pada perusahaan ini meliputi : Jakarta, Surabaya, Bandung, dan Denpasar.
Perhitungan tingkat efisiensi biaya pemasaran diperolch dari perbandingan
antara hasil penjualan dengan biaya pemasaran tiap daerah pemasaran
dikalikan 100 %.Sedangkan tingkat efiktifitas biaya pemasaran untuk masa
vang akan datang dicari dengan menggunakan geometrik mean. Dari
perhitungan tersebut menunjukkan bahwa tingkat efektifitas biaya pemasaran -
mengalami peningkatan cukup besar dari tahun ke tahun, sedangkan ramalan
penjualan dan tingkat efektifitas biaya pemasaran pada tahun yang akan
datang mengalami peningkatan.
Hasil dari analisis menunjukkan bahwa tingkat efektifitas biaya pemasaran
bedasarkan dqerah pemasaran adalah sangat efektif. Sehingga dapat diketahui
untuk pemaéaran produk ;okok Jarum Filter Super 12 sebaiknya di
prioritaskan dan di pertahankan pada daerah Jakarta. Dan untuk daerah
Denpasar perlu ditingkatkan, hal ini di karenakan tingkat efektifitasnya

rendah.
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2 Ali Mashuri ( 2001 ) dengan judul ~ analisis efektifiitas biaya pemasaran
berdasarkan daerah pemasaran dalam hubungannya dengan hasil penjualan pada
perusahaan kacang sanghai di Tulung Agung.”

Pada penelitian ini mengenai hubungan antara efektifitas biaya pemasaran
berdasarkan daerah pemasaran pada masing-masing produk dengan volume
penjualan yang akan dicapai oleh perusahaan pada masa yang akan
datang Efektifitas biaya pemasaran yang akan datang tersebut diperoleh dengan
cara membagi volume penjualan yang akan datang dengan pemasaran yang akan
datang. Data historis yang diperoleh adalah lima tahun terahir ( 1995-1999 ). Data
tersebut diambil dan digunakan untuk mengestimasi hasil penjualan, harga jual
dan alokasi biaya pemasaran yang akan datang pada masing-masing daerah
pemasaran. Pada penelitian ini adalah meramalkan besarnya volume penjualan
pada periode yang akan datang dengan menggunakan metode moment.

Perbedaan pokok antara penelitian ini dengan penelitian sebelumnya yaitu :

1 Penelitian sebelumnya efektifitas biaya pemasaran di hubungkan dengan laba
kotor, dan untuk menentukan tingkat efektifitas biaya pemasaran pada
penelitian sebelumnya di peroleh dari perbandingan antara laba kotor dengan
biayapemasaran.

Pada penelitian berikut efektifitas biaya pemasaran di hubungkan dengan
volume penjualan dan diperoleh dari perbandingan antara volume penjualan
dengan biaya pemasaran. .

2. Penelitian sebelumnya hanya menelitt besarnya tingkat efektifitas semua
produk pada suatu daerah pemasaran, sehihgga dari penelitian tersebut tidak
dapat diketahui produk mana yang menyumbang konstribusi pada laba kotor
yang paling besar pada daerah pemasaran tersebut.

Sedangkan pada penelitian berikutnya bertujuan untuk mengetahui tingkat
efektifitas biaya pemasaran masing-masing produk pada masing-masing daerah
- pemasaran. Dengan demikian dapat diketahui preduk mana yang paling efektif
pada suatu daerah pemasaran yang dapat memberikan kontribusi yang paling

h
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besar pada volume penjualan sehingga perusahaan dapat meningkatkan penjualan
suatu produknya pada daerah yang tepat.

3. Perbedaan lainnya bahwa pada penelitian di atas adalah dlalam hal meramalkan
volume penjualan dan narga jual yang akan datang dengan menggunakan metode
moment. Sedangkan pada penelitian sebelumnya menggunakan metode least
square dan trend parabolik.

Persamaan dari kedua penelitian di atas adalah untuk mencari atau menentukan
tingkat efektifitas biaya pemasaran yang akan datang dengan menggunakan

metodegeometrik mean.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Biaya Pemasaran

Analisa biaya pemasaran merupakan studi mendalam tentang masalah biaya
operasi dari laporan rugi laba perusahaan. Juga umtuk berbagai macam biaya,
perusahaan dapat membuat sasaran vang dianggarkan kemudian menganalisa
vanasi-variasi antara biaya yang di anggarkan (di budgetkan ) dengan biaya yang
sesungguhnva.
Menurut Philip Kotler ( 1997: § ), pemasaran merupakan suatu proses sosial dan
manajenal dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,menawarkan dan mempertukarkan
produk yang bernilai dengan pihak lain,

Pengertian biaya pemasaran dalam arti luas dapat ditinjau dan dua
segi,yaitu (Mulyadi, 2000:5 )
a. Ditinjau dan segi kegiatan pemasaran

Pengertian biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi dalam
rangka menyelcnggarakan kegiatan pemasaran yang merupakan salah satu dan
kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh manajemen perusahaan dalam usaha
untuk  mempertahankan kelangsungan hidupnya,untuk berkembang dan

mendapatkan laba.
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b. Ditinjau dari segi mulai terjadinya pemasaran
Pengertian biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi dalam
rangka memasarkan produk atau barang dagang, dimama biaya tersebut timbul
sejak saat produk atau barang dagang siap dijual sampai dengan diterimanya

hasil penjualan menjadi kas.

2.2.2 Pengolongan Biaya Pemasaran

Secara garis besarnya biaya pemasaran digolongkan menjadi dua
golongan, yaitu : (Mulyadi, 2000:27)
1. Biaya mendapatkan pesanan (order getting cost)

Yaitu semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh pesanan.

Dari segi fungsional biaya ini dapat digolongkan menjadi dua kelompok,

yaitu :

a. Biaya advertensi dan promosi, meliputi : gaji karyawan bagian promosi,
bidya promosi dan biaya advertensi.

b. Biaya penjualan, meliputi : gaji salesman, komisi serﬁ biaya perjalanan
salesman.

2. Biaya memenuhi pesanan (order rilling cost)

Yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan supaya produk

sampai ketangan pembeli.

Dar segi fungsinya biaya ini dapat digolongkan menjadi empat kelompok,

yaitu :

a. Biaya pergudangan dan penyimpanan, meliputi : gaji karyawan gudang,
biaya penyusutan gudang dan biaya pemeliharaan gudang.

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

c. Biaya kredit dan penagihan, meliputi : gaji karyawan bagian penagihan
dan kerugian piutang tak tertagih.

d. Biaya administrasi pemasaran, meliputi : gaji karyawan administrasi

pemasaran dan biaya telpon.
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2.3 Analisis Biaya Pemasaran
2.3.1 Arti pentingnya Biaya pemasaran

Pada umumnya pembahasan akuntansi biaya dititikberatkan pada biaya
produksi . Hal ini sesuai dengan tingkat perkembangan perusahaan manufaktur,
semula berorientasi pada bidang produksi. Dengan semakin meningkatnya
persaingan memperebutkan pasar maka perusahaan- perusahaan manufaktur yang
semula berorientasi pada produk, mulai memperluas orientasinya kepada
pemasaraii produknya. Sejalan dengan itu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk
memasarkan produknya semakin besar proporsinya dan keseluruhan biaya.

Untuk dapat memasarkan produknya dengan sukses, perusahaan harus
menggunakan konsep pemasaran yang baik yaitu bagaimana melayani langganan
atau pembeli yang dapat memuaskan mereka tetapi perusahaan mendapatkan laba
yang diharapkan. Oleh karena itu yang menjadi masalah bagi perusahaan adalah -
a. Bagaimana kegiatan pemasaran dapat dilaksakan seefisien mungkin
b. Bagaimana menghubungkan biaya pemasaran dengan keberhasilan kegiatan

pemasaran didalam menghasilkan laba.
Dengan adanya masalah-masalah tersebut diatas mendorong pentingnya
diselenggarakan analisis terhadap biaya pemasaran agar laba yang dicapai oleh

perusahaan dapat seoptimal mungkin.

2.3.2 Tujuan dan Manfaat Analisis Biaya Pemasaran

Tujuan dilakukannya analisis biaya pemasaran pada suatu perusahaan
adalah untuk penentuan HPP, pengendalian biaya dan pengarahan kegiatan
pemasaran perusahaan.

Manfaat diadakannya analisis biaya pemasaran bagi suatu perusahaan
adalah dapat membantu kepentingan-kepentingan perusahaan dalam hal-hal
sebagai berikut : |

a. Penentuan besarnya biaya

Dengan adanya analisis biaya pemasaran akan dapat menentukan besarnya

biaya untuk setiap cara penggolongan biaya pemasaran dengan relatif teliti

dan adil, misalnya untuk setiap jenis b\iaya, dan setiap fungsi pemasaran.
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b. Pengawasan dan Analisis biaya pemasaran
Dengan analisis yang dapat diterapkan pertanggung jawabannya terjadinya
biaya pemasaran. Data biaya akan dikumpulkan dan dikelompokkan
kedalam setiap fungsi dari kegiatan pemasaran, sehingga dapat di tetapkan
siapa yang bertanggung jawab atas biaya yang dikendalikan oleh fungsi
yang bersangkutan. Setiap pusat laba akan di analisis kemampuannya di
dalam menghasilkan laba, sehingga dapat diketahui pusat laba yang

mempunyai tingkat profitabilitas yang tinggi dan rendah.

c. Perencanaan dan Pengarahan biaya pemasaran

Analisis biaya pemasaran bermanfaatdalam menyediakan data kepada
pemasar yang memerlukan informasi untuk perencanaan dan pengarahan
usaha pemasaran akan di arahkan sehingga perusahaan dapat mencapai

laba yang optimal dan mengeleminasi adanya ketidak efisienan.

2.3.3 Macam-macam Analisis biaya pemasaran

Berdasarkan cara-caranya, analisis biaya pemasaran dapat digolongkan

menjadi tiga, yaitu : (Mulyadi, 2000 : 532 )

1

Analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya atau objek pengeluarannya
Didalam analisis ini, biaya pemasaran di pecah-pecah sesuai dengan jenis-
jenis biaya pemasaran seperti : gaji biaya iklan, biaya perjalanan, biaya
depresiasi, biaya pemeliliaraan dan sebagainya.

Dengan analisis ini manajemen dapat mengetahui perincian jenis biaya
pemasaran tetapi tidak memperoleh informasi mengenai biaya yang di
keluarkan untuk menjalankan kegiatan tertentu. Oleh karena itu, cara analisis
ini biasanya baik digunakan jika manajemen tidak menghadapi masalah
pengukuran eﬁsiensj kegiatan distribusi tertentu, profitabilitas tiap-tiap
produk yang di jual dalam menghasilkan

laba,cara penjualan yang di jalankan dan profitabilitas tiap-tiap daerah

p€masaran.

%
i
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Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran

Fungsi pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran yang memerlukan
pengeluaran biaya.Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran
bertujuan untuk pengendalian biaya dan untuk analisis biaya pemasaran

menurut usaha pemasaran. .

(%)

Analisis biaya pemasararan menurut cara pengetrapan usaha pemasaran
Analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya dan fungsi biaya hanya berguna
untuk pengendalian biaya tetapi tidak membantu dalam mengarahkan kegiatan
pemasaran.
Kegiatan pemasaran tidak efektif jika tidak ada pengarahan yang baik, oleh
karena itu perlu diadakannya analisis biaya pemasaran yang dapat menyajikan
informasi kepada manajemen tentang profitabilitas - usaha pemasaran tertentu.
Analisis biaya pemasaran menurut cara penerapan usaha pemasaran dapat di
bagi menjadi empat, yaitu:
a. menurut jenis produk
b. menurut daerah pemasaran

menurut besarnya pesanan

d. menurut saluran distribusi

2.3.4 Analisis Biaya Pemasaran menurut daerah pemasaran
Daerah pemasaran merupakan daerah-daera}; dimana terdapat banyak
konsumen yang membutuhkan barang tersebut. Analisis berdasarkan
daerah pemasaran di lakukan apabila perusahaan secara langsung menjual
produk ke dalam daerah pemasaran yang cukup luas, dari analisis ini
manajer penjualan di harapkan dapat mengarahkan usaha pemasaran ke
berbagai daerah dan mengandalkan biaya pemasaran pada daerah

pemasaran. Dalam menganalisa profitabilitas setiap daerah pemasaran

akan lebih memberikan manfaat apabila biaya pemasaran dapat di
kelompokkan ke dalam biaya iangsung dan biaya tidak langsung kepada

setiap daerah penjualan yang bersangkutan.
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Berdasarkan hasil analisis setiap daerah penjualan dapat di ketahui derah-
daerah mana saja yang kurang menguntungkan, maka dapat di lakukan
tindakan-tindakan perbaikan sebagai berikut :

a. Pengaturan kembali daerah penjualan dan mengusahakan daerah

penjualan yang !<bih baik

b. Mengarahkan agar daerah pemasaran dapat menghemat biaya yang
masih dimungkinkan, tanpa mengurangi daerah usaha pemasaran

c. Memberikan pengarahan kepada penjual yang bertugas pada daerah
yang bersangkutan, terutama penjual yang belum mencapai target laba
yang ditentukan

d. Mengubah metode penjualan atau saluran pemasaran yang paling
menguntungkan untuk daerah yang bersangkutan

e. Mengubah kebijakan advertensi dalam daerah penjualan

f Pemidahan penjualan dari daerah yang satu ke daerah yang lan

2.3.5 Pendekatan Analisis Biaya pemasaran menurut daerah pemasaran
Di dalam menganalisa biaya pemasaran menurut daerah pemasaran
pendekatan yang digunakan dalam mengalokastkan biaya dapat dilakukan
dengan cara sebagai berikut : ( Basu Swastha dan frawan, 1996 : 149 )
a. Pendekatan Constribution Margin
Dalar-n pendekatan in., sebenarmya hanya biaya pemasaran langsung
yang dapat di alokasikan ke masing-masing unit pemasaran (daerah
penjualan produk ) sedang di analisa. Ini merupakan biaya-biaya yang

nampaknya akan diabaikan apabila tidak di tentukan unit pemasarannya
sesudah di kurangi dengan biaya-biaya tersebut dan sisanya merupakaﬁ
biaya tidak langsung.

b. Pendekatan Full Costing

Dalam pendekatan ini, semua biaya langsung atau tidak langsung dapat
dialokasikan ke unit pemasaran, dengan studi tersebut adalah untuk
menentukan profitabilitas dari unit yang sedang di teliti. Hal ini tidak
dapat di lakukan dengan pendekatari Constribusi Margin.
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2.3.6 Pendekatan Analisis Biaya Pemasaran Dalam [Hubungannya dengan
LLaba Kotor
Laba kotor ( gross profit ) merupakan selisih antara penjualan bersih
dengan HPP. Disebut laba kotor karena jumlah ini masih harus di kurangi dengan
biaya-biaya usaha lainnya. Besar kecilnya laba kotor pada setiap transaksi
penjualan ditentukan oleh dua faktor, yaitu penjualan bersih dan laba usaha.

Besar kecilnya laba usaha tergantung pada pendapatan dari penjualan dan

besarnya biaya pemasaran. Dengan jumlah biaya pemasaran tertentu laba kotor

dapat di perbesar dengan menekan atau memperkecil biaya pemasaran.Dengan
demikian ada dua alternatif dalam usaha wuntuk memperbesar laba
kotor,yaitusebagai berikut :

1. Dengan menambah biaya pemasaran sampai tingkat tertentu diusahakan
tercapainya tambahan penjualan sebesar-besarnya, atau dengan kata lain
tambahan penjualan harus lebih besar dari biaya pemasaran. Perubahan
besarnya penjualan dapat di sebabkan karena perubahan harga jual perunit
apabila volume penjualan dalam unit sudah tetap atay disébabkan karena
bertambahnya luasnya penjualan dalam unit kalau tingkat harga jual atau unit
produk sudah tertentu. .

Dengan demikian dapatlah dikatakan bahwa pengertian menaikkan tingkat
penjualan di sini dapat berarti memperbesar pendapatan dari penjualan dengan
jalan yaitu :

a. memperbesar volume penjualan unit pada tingkat harga jual tertentu, atau
b. menaikkan harga jual per unit produk pada luas penjualan dalam unit

tertentu

o

Dengan mengurangi pendapatan dari penjualan sampai tingkat tertentu di
usahakan adanya pengurangan biaya pemasaran sebesar-besarnya, atau
dengan kata lain mengurangi biaya pemasaran relatif besar dari pada
berkurangnya pendapatan dari penjualan. Meskipun jumlah pejualan seluruh
periode tertentu berkurang, tetapi karena di sertai dengan berkurangnya biaya

pemasaran yang lebih sebanding maka akibatnya laba kotor semakin besar.
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2.3.7 Langkah-langkah dalam analisis Biaya Pemasarain Menurut Daerah
Pemasaran
[Langkah-langkah yang harus di tempuh dalam analisis biaya pemasaran

adalah sebagai berikut :

(a) Menggolongkan jenis biaya pemasaran menurut fungsinya
Pada langkah pertama ini data-data biaya pemasaran di golongkan
berdasarkan fungsi pemasaran yang ada pada suatu perusahaan, terdiri dari :
- Fungsi Proimosi dan advertensi
- Fungsi Penjualan
- Fungsi Pergudangan
- Fungsi Pengiriman
- Fungsi Administrasi pemasaran atau keuangan pemasaran
(b) Menggolongkan jenis biaya distribusi kedalam biaya langsung dan biaya tidak

langsung.

Biaya langsung adalah biaya yang terjadinya berhubungan dengan bagian fungsi
atau kegiatan tertentu. Délam analisié biaya pemasaran menurut daerah
pemasaran, biaya iklan untuk produk tertentu merupakan biayalangsung.
Biaya tidak langsung adalah biaya yang tidak mempunyai hubungan dengan
bagian fungsi atau kegiatan tertentu. Contohnya adalah gaji mandor dan biaya
kesejahteraan karyawan.Biaya tidak langsung harus didistribusikan kedalam
masing-masing bagian atau fungsi secara adil.

Berikut ini adalah salah satu dasar pedoman distribusi biaya tidak langsung
( RA. Supriono, 1992 : 209 )

' NO | Jenis biaya tidak langsung Dasar distribusi pada setiap jenis
1 Kesejahteraan karyawan Jumlah karyawan setiap fungsi
2 Asuransi aktifa tetap Nilai aktifa setiap fungsi
3 Penyusutan bangunan Luas lantai bangunan yang digunakan
4 | Telefon Frekuensi dan lamanya sambungan
5 Gaji manajer perusahaan Jumlah karyawan setiap fungsi
6 Sewa bangunan Luas lgntai bangunan setiap fungsi
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( ¢ ) Menetukan dasar alokasi biaya pemasaran pada setiap fungsi atau bagian
kedalam masing-masing daerah pemasaran. Dasar alokasi biaya pemasaran
menurut daerah pemasaran adalah pembebanan biaya pemasaran ke dalam
masing-masing produk dengan memperhatikan kondisi dari perusahaan yang
bersangkutan. Pedoman umum dasar alokasi biaya pemasaran setiap fungsi ke

dalam setiap daerah pemasaran adalah sebagai berikut ( Mulyadi, 2000: 534-535 )

_Fungsi pemasaran Dasar alokasi
Penjualan Hasil penjualan
Penggudangan Volume, berat atau jumlah produk yang dikirim
Promosi dan advertensi | Hasil penjualan
Pengiriman Jumlah produk yang terjual
Administrasi pemasaran | Jumlah  produk yang  tercantum dalam
Faktur penjualan

Dasar alokasi yang digunakan ini dapat berlainan antara perusahaan yang
satu dengan yang lain, sehingga sangat tergantung pada kondisi perusahaan yang
bersangkutan.

( d ) Mencari hubungan antara biaya dengan penghasilan yang diperoleh darn
pengeluaran biaya Mencari hubungan antara pengeluaran biaya pemasaran dengan
penghasilan yang diperoleh untuk setiap daerah pemasaran dengan menghitung
laba kotor dengan biaya pemasaran yang tidak di keluarkan.

(e) Menghitung peramalan penjualan

Tidak ada perusahaan yang tidak ingin sukses dan berkembang. Untuk mencapai
sukses dan berkembangnya suatu perusahaan perlu adanya suatu cara yang
tepat,sistematis dan dapat dipertanggung jawabkan.Dalam dunia usaha sangat
penting diperkirakan hal-hal yang terjadi dimasa depan sebagai dasar untuk
pengambilan keputusan.Ramalan penjualan merupakan proyeksi teknis keinginan
pelanggan suatu periode tertentu. Peramalan adalah suatu cara untuk mengukur
atau menafsirkan kondisi bisnis di masa yang akan datang dengan pengukuran
kualitatif dan kuantitatif.

Pengukuran secara kualitatif biasanya menggunakan jugment ( pendapat )

Adapun macam-macam metode peramalan penjualan adalah sebagai berikut :

( Glen A Walso, 1995 : 233 )
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1. Forecssi berdasarkan pendapat ( Jugdment Metod )

Jugdement Metod biasanya di gunakan untuk menyusun penjualan maupun

peramalan kondisi bisnis pada umumnya sumber-sumber pendapat yang di

pakai sebagai dasar melakukan peramalan adalah:

a. Pendapat Salesman
Para salesman di minta untuk mengukur apakah ada kemajuan atau
kemunduran hak yang berkaitan dengan tingkat penjualan daerah masing-
masing. Kemudian mereka diminta pula untuk mengestimasi tentang tingkat
penjualan di daerah masing-masing, untuk waktu yang akan datang.
Perkiraan salesman itu perlu diawasi karena ada unsur kesengajaan untuk
membuat perkiraan yang lebih rendah, dengan harapan apabila ia menjual
diatas perkiraannya akan mendapat hadiah.

b. Pendapat Sales Manajer
Perkiraan yang dikemukakan oleh para salesman perlu di bandingkan dengan

perkiraan yang di kemukakan oleh kepala bagian penjualan. Seorang kepala

bagian penjualan tentunya mempunyai pertimbangan dan pendapat yang
lebih luas meliputi sluruh daerah penjualan. ,
Pada umumnya perkiraan kepala bagian penjualan dapat lebih objektif
karena mempertimbangkan banyak faktor.Hal ini mungkin juga disebabkan
pendidikannya yang lebih tinggi dan pengalamannya yang lebih luas
dibidang penjualan . :
c. Pendapat Para Ahli .

Pendapat yang di keluarkan oleh para ahli jugé diperlukan apabila pendapat
para salesman dan kepala bagian penjualan berlainan. Karena di harapkan
pendapat para ahli juga dapat dijadikan sebagai perbandingan.

~d. Survei Ekonomi
Apabila ke tiga pendapat diatas masih dirasa kurang dapat dipertanggung
jawabkan, maka diadakan survei ekonomi. Survei ini dilaksanakan dengan
mengadakan penelitian secara langsung terhadap konsumen yang di jadikan

sebagai responden.
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2. Forecas, berdasarkan perhitungan-perhitungan statistik
Pada perhitungan statistik yang digunakan wntuk peramalan dapat
dilaksanakan dengan dua cara yaitu :
a. Analisa Trend
Trend adalah gerakan yong berjangka panjang, lamban,seolah-olah alun ombak
dan cenderung untuk menuju ke suatu arah, naik atau menurun.Penetapan garis
trend dapat di lakukan dengan cara sebagai berikut : ( Marwan Asri, 2000: 156 )
- Penetapan garis trend secara bebas
Dapat di katakan bahwa penerapan garis trend secara bebas merupakan suatu
cara penerapan garis trend tanpa menggunakan rumus matematika. Meskipun
demikian bukan berarti bahwa garis tren dapat dihapus begitu saja tanpa
menggunakan pertimbangan karena penggambaran trend sangat subyektif dan
kurang memenuhi syarat ilmiah sehingga jarang di pakai.
- Penetapan garis trend dengan setengah rata-rata
Pada metode setengah rata-rata ini sudahmulai digunakan perhitungan —
perhitungan  dan persamaannya adalah sebagai berikut : ( Gunawan
Adisaputro dan Marwan Asri, 1991: 156 )
Y=a+¥x
Dimana:
a = rata-rata kelompok i

b=( x kelompok ii ) - ( x kelompok i )
n

n = jumlah tahun dalam kelompok 1 dan 11

x = jumlah tahun di hitung dari periode dasar

- Penetapan garis trend secara matematis
Ada 2 teknik dalam metode matematis yang umum di gunakan untuk
menggambarkan garis trend, yaitu :
1. Metode Least Square
Dalam metode ini jumlah nilai dalam skala x harus sama dengan 0, dan

persamaannya adalah :
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Untuk mencari nilai a dan b dan persamaan di atas dapat digunakan dua

persamaan normal yaitu sebagai berikut :

dimana :
Y = Ramalan penjualan
a,b,c = konstanta
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y = jumlah data historis
X = nilai pada saat periode waktu
n = banyaknya data

b. Analisis korelasi
Analisis korelasi digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya hubungan
sebab akibat antar beberapa varibel,dimana masing-masing variabel tersebut

bersifat independent ( variabel bebas ).

¥ Foreca$t dengan metode-metode khusus
- Analisis Industri
Analisis industri adalah salah satu cara untuk membuat peramalan dengan
metode khusus, dengan cara menghubungkan potensi penjualan perusahaan
dengan industri pada umumya dalam arti luas dan posisi dalam persaingan.
Jadi pada analisis industri lebih menekankan pada market share yang dikuasai
oleh perusahaan. | '
- Analisis produc line
Pada umumnya analisis produk linedigunakan pada perusahaan yang
menghasilkan lebih dari satu macam produk.
Masing-masing macam produk tersebut tidak dapat diambil kesamaannya dan
harus dibuat fore cast secara terpisah
- Analisis penggunaan produk akhir
Analisis ini digunakan pada perusahanyang memproduksi barang-barang
secara langsung tidak dapat di konsumsi, melainkan masih memerlukan

proses lebih lanjut untuk menjadi produk akhir.

(f) Menentukan tingkat efisiensi biaya pemasaran yang akan datang

Untuk mengukur tingkat perubahan (rate of change) efiktifitas biaya
pemasaran yang akan datang digunakan metode Geometrik Mean (rata-rata ukur ).
Rata-rata ukur dapat di rumuskan sebagai berikut : (Anto Dajan, 1997:137).

G =0l x x3x X8.....conin xn) 1/n
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Setelah di ketahui rata-rata prosentase laba kotor dari penjjualan,maka hasilnya di
kalikan dengan ramalan penjualan sehingga dapat di ketalhui besarnya laba kotor
pada waktu yang akan datang., yaitu dan perkalian antara prosentase laba kotor

dari penjualan dengan ramalan penjualan tahun yang akan datang.

(g) Menentukan besarnya biaya pemasaran pada setiapdaerah pemasaran

Dalam menentukan besarnya biaya pemasaran pada masing-masing daerah
pemasaran digunakan analisis biaya pemasaran yaitu dengan membandingkan
laba kotor yang diperoleh dengan tingkat efektifitas biaya pemasaran pada periode
waktu yang akan datang.

Dari analisa ini dapat di ketahui biaya pemasaran untuk masing-masing
daerah pemasaran untuk periode yang akan datang, sehingga dapat di pakai
sebagai pedoman bagi pimpinan perusahaan dalam menentukan besarnya biaya

peémasaran.

(h) Menentukan besafnya laba kotor yang akan datang

Setelah di ketahui rata-rata prosentase laba kotor dari penjualan maka
hasilnya di kalikan dengan ramalan penjualan, sehingga dapat diketahui besarnya
laba kotor pada periode waktu yang akan datang, yaitu dari perkalian antara
prosentase laba kotor dari penjualan dengan ramalan penjualan tahun yang akan

datang.
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[ll. METODELOGI PENELITEAN

3.1 Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian yang di terapkan adalah dengan pendekatan
penelitian kwantitatif, karena hal in1 sesuai dengan permasalahan yang di hadapi
oleh CV Sinar Hidayah yaitu untuk mengetahui efektifitas biaya pemasaran untuk
masing-masing daerah pemasaran,sehingga dapat di ketahui daerah pemasaran
mana yang harus di prioritaskan untuk meningkatkan folume penjualan.

Menurut Dajan (1998 : 63).bila serangkaian observasi dapat di nyatakan
dengan angka-angka,maka kumpulan angka-angka hasil observasi itu dinamakan
data kwantitatif Proses penelitian kwantitatif di dasarkan pada analisis angka-
angka sebagai bagian pokoknya. Sedangkan menurut Aswar (1998:5),penelitian
kwantitatif adalah penelitian yang menekankan analisisnya pada data-data
numerikal (angka) yang di olah secara statistikal.

Pada penelitian ini akan di analisis mengenai efektifitas biaya pemasaran
untuk masing-masing daerah pemasaran Efektifitas biaya pemasaran yang akan
datang tersebut diperoleh dengan cara membagi volume penjualan yang akan
datang dengan biaya pemasaran yang akan datang.Data historis yang diperoleh
adalah empat tahun terahir (1999-2002), dan data tersebut dianalisis serta di
gunakan untuk mengestimasi hasil penjualan harga jual,dan biaya pemasaran pada
masing-masing daerah pemasaran.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data

3.2.1 Jenis Data Penelitian

1. Data Primer
Adalah data yang diambil dari objek penelitin dengan cara menanyakan
langsung pada pihak perusahaan yang berkaitan dengan objek yang ditelit1.

2. Data Sekunder
Adalah data yang diperoleh dari pihak lain atau dari buku-buku yang ada
hubungannya dengan objek yang ditel:ti.

3.2.2 Metode Pengumpulan Data

1. Wawancara
Adalah suatu metode pengumpulan data dengan pihak perusahaan yang
berkaitan dengan objek yang di teliti.

20 ' 7
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2. Kepustakaan
Adalah suatu metode pengumpulan data dengan cara membaca buku-buku
literatur serta bahan bagan lainnya yang ada kaitannya dengan masalah yang

diteliti.

3.3 Metode Analisis Data

I. Untuk menggolongkan jenis biaya pemasaran menurut fungsinya digunakan
analisa biaya pemasaran dengan tahap-tahap sebagai berikut :
A . Menggolongkan jenis biaya pemasaran , meliputi:

1. Biaya penjualan, meliputi : gaji salesman , komisi dan biaya
perjalanan salesman .

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

3. Biaya pergudangan, meliputi : gaji karyawan bagian gudang, biaya
pemeliharaan gudang dan biaya penyusutan gudang.

4. Biaya kredit dan penagihan, meliputi : gaji karyawan bagian
penagihan dan kerugian penghapusan piutang .

5. Biaya pengiriman, meliputi : gaji karvawan bagian pengiriman, biaya
pemeliharaan kendaraan, biaya penyusutan kendaraan, biaya
pengiriman dan ongkos angkut barang .

6. Biaya administrasi, meliputi : gaji karya;van bagian admiiistrasi

dan tarif telpon .

B. Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran (Mulyadi, 2000 : 535).

No. Fungsi Pemasaran Besar Alokasi
1. | Penjualan Hasil Penjualan
2. | Promosi dan Advertensi Hasil Penjualan
3. | Pergudangan Produk yang dikirim
4. | Kredit dan Penagihan Hasil Penjualan
5. | Pengiriman Produk yang terjual
6. | Administrasi Pemasaran Produk yang tercantum
dalam faktur penjualan
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2. Untuk meramaikan volume penjualan yang akan datang digunakan Analisa
Trend Parabolik (Subagyo: 1994 : 43)
h 4 a+bx+oex’
Untuk mencari nilai a,b.c pada persamaan :

2y na+clx’

Total Biays Pemasaran.................. Xx
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4. Menghitung tingkat efektivitas dalam pemasaram demgan formulasi sebagat
berikut (Riyanto; 1997 : 54) :
[Laba Kotor

Tingkat Efektifitas = — x 100%
Biayva Pemasaran

N

Menentukan laba kotor yang akan datang sebagai berikut

(Polimeni;1989 : 116) :

[Laba kotor = Rata-rata (%) laba kotor x Penjualan

6. Menentukan tingkat efektivitas biaya pemasaran yang akan datang, yaitu
tingkat efektivitas tahun yang lalu ditambah dengan pertumbuhan efektivitas
dengan Metode Geometrik Mean (Dajan; 1997 : 137) :

Dimana :
Gm = Tingkat efektivitas biaya pemasaran
Xn = Tingkat efektivitas biaya pemasaran pada tahun ke n
X0 = Tingkat efektivitas biaya pemasaran pada tahun dasar
n = Banyaknya waktu pengamatan

7. Menentukan besarnya biaya pemasaran pada setiap daerah pemasaran pada
masa yang akan datang yaitu : membagi laba kotor dengan tingklat efisienst
biaya pemasaran, dengan formula sebagai berikut : (B. Riyanto 1992 : 27).

3.4 Asumsi
Asumsi yang digunakan adalah tidak adanya persediaan barang dalam

proses atau sama dengan nol.

3.5 Batasan Masalah
Agar tidak terjadi kesimpang siuran dalam pembahasan masalah ini, maka
masalah dibatasi yaitu |



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

24

{. Produk yang diteliti adalah kayu untuk furniture | kairena produk ini memiliki
tingkat penjualan yang tinggi bila dibandingkan dengan produk lainnya.
2. Daerah pemasaran yang dibahas dibatasi pada daerah Jawa Timur vaitu

Probolinggo, Gresik dan Surabaya

3.6 Definisi variable operasional dan pengukurannva
Untuk memperjelas pemahaman terhadap permasalahan vang di teliti
maka perlu adanya pengertian dari judul :
ANALISIS BIAYA  PEMASARAN BERDASARKAN DAERAH
PEMASARAN DALAM HUBUNGANNYA DENGAN LABA KOTOR PADA
CV. SINAR HIDAYAH DI LUMAJANG .

1. Analisis adalah studi mengenai masalah atau keadaan tertentu untuk

menentukan pentingnya masalah tersebut (Mulyadi; 2000 : 69)

=

Biaya pemasaran dalam arti sempit adalah semua biaya yang dikeluarkan

dalam menjual dan membawa produk ke pasar (Mulvadi; 2000: 528)

>

Biaya pemasaran dalam arti luas adalah semua biaya vang terjadi sejak produk
selesai di produksi dan disimpan dalam gudang sampai produk tersebut diubah
kembali dalam bentuk uang tunai (Mulyadi; 1992 : 529)

4. Pemasaran adalah kegiatan uvsaha yang dityjukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistnibusikan barang dan jasa
vang ada atau yang potensial (Swasta; 1997 : 89)

5. Laba kotor adalah selisih antara penjualan dengan harga pokok penjualan

(Riyanto; 1997 : 54)

Jadi pengertian dan judul di atas secara keseluruhan adalah untuk
menentukan atau menganalisis tingkat efisiensi biaya pemasarar! berdasarkan

daerah pemasaran kaitannya dengan laba yang optimal.
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3.7 Kerangka Pemecahan Masalah

Data Historis
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Keterangan :

8

(O]

(S}

Mengumpulkan data dari perusahaan yaitu volume penjualan, harga jual dan
biaya-biaya.

Analisis biaya pemasaran untuk menggolongkan jenis biaya pemasaran
menurut fungsi yang dikeluarkan oleh perusahaan.

Menghitung efektivitas biaya pemasaran dengan membandingkan laba kotor
dengan biaya pemasaran.

Menghitung tingkat efektivitas biaya pemasaran yang akan datang dengan
menggunakan Metode Geometrik Mean.

Meramalkan volume penjualan untuk periode yang akan datang dengan
menggunakan Metode Trend Parabolik.

Menentukan besarnya laba kotor yang akan datang dengan cara mengalikan
antara rata-rata prosentase laba kotor dengan volume penj ualan yang akan
datang.

Menentukan volume penjualan biaya pemasaran di setiap daerah pemasaran
dengan membagi laba kotor dengan tingkat efisiensi biaya pemasaran.

Kesimpulan.
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IV PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1 Sejarah Singkat perusahaan

CV Sinar Hidayah iicrupakan perusahaan yang bergerak di bidang
perdagangan dan penggergajian kayu untuk furniture yang didirikan oleh H.
Fairozi Nasution pada tanggal 30-10-1993 dan di mulai aktifitasnya pada tahun
1995.

Lokasinya di Dusun Kembang RT. 01/RW. 08 Sentul, Senduro-Lumajang
dengan izin pendirian yaitu :

SITU =503 / 65 /434.12/93
SIUP=011/KP/13-27/PDK /1/19%4
TDP = 13275301998 TGL 26-4-1999

Dalam perkembangan dari tahun ke tahun perusahaan ini mengalami
peningkatan permintaan pasar, dan perusahaan menambah beberapa fasilitas yang
di butuhkan misalnya di tambahnya angkutan atau alat transportasi berupa 3 unit
Truck Fuso Gandeng dan 1 unit colt diesel, juga penambahan alat penggergajian
kayu 12 unit di Sentul, 2 unit di Pandansari, dan 2 unit di Gambirono. Dan daerah
pemasarannya untuk daerah Jawa Timur meliputi Probolinggo, Gersik, dan
Surabaya. Juga di luar pulau Jawa yaitu Kalimantan

Perkembangan perusahaan tigak hanya ditunjang oleh kepemimpinan yang
baik tetapi juga lokasi yang menguntungkan. CV.Sinar Hidayah ini memilih
lokasi tersebut dengan alasan-alasan sebagai berikut : »

1 Dekat sumber bahan
Bahan baku kayu berasal dari daerah sekitar lokasi pabrik, antara lain wilayah
Senduro, Gambirono, Ranuyoso, Jember dan lainnya.

2 Sumber Tenaga Kerja -
Lokasi perusahaan terletak di daerah yang relatif padat penduduknya sehingga

sumber tenaga kerja mudah di peroleh.

27 ] 4



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

ol

3 Letak Pasar Produk
Pangsa pasar produk sampai saat ini yang dinilai memberikan keuntungan
yang optimal adalah meliputi daerah Probolinggo, Gersik dan Surabaya dimana
dari masing-masing daerah tersebut memiliki pemasok dan pelanggan tetap

4 Faktor Lingkungan
Adanya dukungan masyarakat karena CV Sinar Hidayah ini dapat memberikan

keuntungan terutama dalam peningkatan pendapatan.

4.1.2 Struktur Organisasi

Suatu sistem organisasi yang baik akan membantu kelancaran usaha /
kegiatan operasi perusahaan, sebab tanpa adanya suatu organisasi yang baik akan
terjadi kesimpang siuran dalam menjalankan tugas yang mengakibatkan adanya
pemborosan waktu, tenaga kerja dan biaya.

Struktur organisasi adalah kerangka yang menunjukkan secara jelas
susunan dan tugas setiap bagian yang ada dalam tubuh organisasi.

Struktur organisasi mutlak di perlukan oleh setiap organisasi, hal ini di
maksudkan untuk mempermudah melihat fungsi-fungsi dan tanggung jawab
masing-masing bagian yang ada dalam organisasi tersebut. Dengan adanya
struktur organisasi, koordinasi dan setiap fungsi dapat dengan mudah di lakukan.

Struktur organisasi pada CV.Sinar Hidayah ini berbentuk organisasi garis
di mana satuan kekuasaan dan kesatuan perintah berjalan dari bawah ke atas
melalui garis yang sama.

Secara skematis struktur organisasi CV. Sinar Hidayah dapat dilihat pada

gambar 2 berikut int :
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Adapun tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian adalah sebagai berikut :
I. Pimpinan
a. Menentukan kebijaksanaan perusahaan, baik yang umum maupun yang
bersifat khusus mengenai keuangan, produksi, pemasaran, dan personalia.
b. Merencanakan pengembangan / kegiatan perusahaan
c. Menetapkan rencana kerja perusahaan
d. Menjaga serta mambina koordinasi dan kerja sama yang baik diantara semua
bagian
e. Bertanggung jawab atas kelangsungan hidup dan kemajuan perusahaan di
masa yang akan datang
2. Wakil Pimpinan
a. Membantu pimpinan dalam melaksanakan tugasnya sehari-hann  dan
mengawasi pélaksanaan kebijaksanaan yang yang telah di tetapkan
b. Mengambil tindakan perbaikan bilamana dalam pelaksanaan kebijaksanaan
perusahaan terdapat kesalahan dan penyimpangan-penyimpangan
c. Menerima saran-saran dari bawahan untuk kepentingan perusahaan dan
bilamana saran tersebut cukup beralasan maka selanjutnya dapat diteruskan
kepada pimpinan
d. Bertanggung jawab kepada pimpinan dalam mengemban tugas yang
dibebankan ke padanya
3. Kepala Bagian Produksi
a. Mengadakan perencanaan,persiapan, pelaksanaanserta pengawasan yang
berkaitan dengan proses produksi
b. Memberikan laporan-laporan hasil produksi kepada pimpinan
c. Bertanggung jawab dan membuat laporén-laporan secara periodik ke pada
pimpinan dalam tugasnya memimpin bagian-bagiannya
d. Mempersiapkan perencanaaﬁ operasi di bidang produksi untuk tercapainya
proses produksi yang efektif dan efisien

e. Menentukan standar kwalitas dan komposisi material yang di gunakan
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4. Kepala Bagian Pemasaran
a. Memberikan bimbingan koordasi dan melakukan pengawasan terhadap
pelaksanaan tugas-tugas vang di delegasikan kepada bagian-bagian vang di
bawahinva
b. Mengawasi pelaksanaan pembelian dan penjualan barang
¢. Mencari pesanan-pesanan baru dan berusaha memperluas daerah perusahaan
d. Menyelenggarakan pengiriman hasil produk ke pasar
e. Menyusun rencana dan program kerja kegiatan pemasaran atau penjualan
sesuai dengan anggaran penjualan
5. Kepala Bagian Pembelian
a. Bertanggung jawab kepada pimpinan didalam tugasnya melaksanakan
pembelian
b. Menentukan dan memilih kwalitas bahan yang sesuai dengan kebutuhan
¢. Melakukan pembelian untuk keperluan produksi perusahaan
6. Kepala Bagian Gudang
Mengamankan dan mencatat jumlah bahan baku produk jadi yang tersedia
dan mengatur pelaksanaan pengiriman produk ke daerah konsumen sesuai dengan

pesanan.

4.1.3 Personalia Perusahaan

Untuk menyelenggarakan proses produksi hingga menjadi produk jadi di
butuhkan karyawan sebagai tenaga kerja vang digunakan untuk megerjakan
kegiatan perusahaan atau aktifitas vang tidak bisa di kerjakan dengan mesin .
Tenaga kerja ini merupakan penentu bagi keberhasilan pencapaian tujuan dalam
perusahaan. Peranannya bukan hanya sebagai faktor produksi semata atau alat
manajemer), melainkan sebagai barter manajemen. Betapapun besarnya modal,
hebatnya teknologi, tanpa adanya faktor tenaga kerja atau manusia sebagai
pelaksana yang akan mewujudkan tujuan yang akan di capai maka, semua ini

tidak akan ada artinya sama sekali.
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4.1.3.1 Klasifikasi Tenaga Kerja
a. Tenaga kerja tetap adalah
Tenaga kerja yang merupakan pekerja tetap pada perusahaan dimana besarnya
gaji setiap periodenya tetap, tidak tergantung pada jumlah hari kerja maupun
jumlah unit yang di hasilkan.
b. Tenaga kerja tidak tetap adalah
Tenaga kerja yang mempunyai hubungan kerja dengan perusahaan untuk
jangka waktu tertentu.
Sistem pengupahan yang di terapkan oleh perusahaan pada tenaga kerja tidak
tetap terdapat dua jenis yaitu
a. Upah harian adalah upah yang di bayarkan atas dasar perhitungan
per hari kerja karyawan.
b. Upah borongan adalah upah yang di berikan atas dasar hasil kerja
karyawan yang di hitung berdasarkan kwantitas produk yang di
hasilkan oleh karyawan.

4.1.3.2 Jumlah Tenaga Kerja

Dalam menyelenggarakan proses produksi dan kegiatan pemasaran, maka
CV.Sinar Hidayah membutuhkan 187 tenaga kerja. Sehingga diklasifikasikan
menurut tingkat jabatannya tampak pada tabel 4.1 dan tabel 4.2 benkut ini :
Tabel 4.1

No. Tenaga Kerja Tetap Jumlah
. Pimpinan 1 orang
. Wakil pimpinan - 1 orang
3. | Kepala bagian gudang 1 orang
4 Kepala bagian pemasaran 1 orang
> Sopir 3 orang
6. Kepala bagian produksi 1 orang
: Teknisi mesin dan pemeltharaan 2 orang
8. Mandor bagian produksi 7 orang

17 orang
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Tabel 4.2

No. Tenaga Kerja Tidak Tetap
Borongan

Bagian bongkar muat
Harian

| Bagian produksi
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4.1.3.2 Hari kerja dan jam kerja
Hari Senin-Kamis
- Kerja dimulai jam 7.00 pagi
- Istirahat jam 12.00 s/d 13.00 siang
- Kerja 13.00 dan berakhir jam 16.30 sore
Har1 Jumat
- Kerja dimulai jam 7.00 pagi
- Istirahat jam 12.00 s/d 13.30 siang
- Kerja 13.30 dan berakhir jam 16.00 sore
Hari Sabtu-Libur kerja
4.1.3.3 Sistem pemberian upah atau gaji
Cara pembayaran upah atau gaji CV. Sinar Hidayah yaitu :
a. Gaji bulanan yaitu gaji yang dibayarkan kepada karyawan tetap pada setiap
akhir bulan.
b. Upah harian yaitu upah yang dibayarkan kepada buruh hanan atau tenaga
kerja tidak tetap setiap minggu sekali.
Besarnya upah yang diberikan berdasarkan atas hari kerja dan
kehadirannya pada jam kerja yang telah ditentukan.

4.1.3.4 Jamsostek (Jaminan Sosial Tenaga Kerja)
Adalah usaha untuk meningkatkan semangat dan kegairahan kerja bagi
karyawan adalah dengan memberikan fasilitas selain gaji yaitu :

a. Preventif Action adalah sebagai langkah pencegahan perusahan juga melalui
usaha-usaha untuk memberikan perlindungan terhadap keselamatan kerja dan
kesechatan karyawan dengan mengasuransikan setiap karyawan pada
perusahaan umum asuransi tenaga kerja (PerumASTEK) demi keamanan dan
ketenangan dalam bekerja.

b. Asuransi Kebakaran
selain asuransi tenaga kerja juga perusahaan mengasuransikan bangunan
pabrik dan kantor guna menjamin dan mengantisipasi terjadinya resiko

kebakaran.
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4.1.4 Kegiatan produksi
4.1.4.1 Bahan Baku

Bahan baku utama yang digunakan dalam produksi adalah kayu yang
terdiri dari dua jenis kayu, vaitu kayu albasia /sengon dan kayu damaran.
Adanya kebutuhan bahan baku pada CV.Sinar Hidayah di Lumajang tahun 1999-
2002 dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 1 : Kebutuhan bahan baku per m3 dari tahun 1999-2002

JENIS KAYU | Tahun 1999 | Tahun 2000 | Tahun 2001 | Tahun 2002
Kayu Albasia | 2000 2.102 2.331 2614

Kayu damaran | 385 394 435 _ 489

Jumlah 2385 2.496 2.766 3.103

Sumber data : CV.Sinar Hidayah

Tabel 2 : Harga bahan baku kayu per m3 pada CV.Sinar Hidayah dari tahun

1999-2002 (dalam rupiah)
JENIS KAYU | 31-12-1999 | 31-12-2000 | 31-12-2001 | 31-12-2002
Kayu Albasia | 665 675,00 700,00 730,00
Kayu Damaran | 1.100 1.200,00 1.250,00 1.300,00

Sumber data : CV.Sinar Hidayah

4.1.4.2 Proses produksi dan Hasilnya

Proses produksi pada perusahaan ini melalui tahap sebagai berikut
Kayu gelondongan diproses atau digergaji sehingga didapat hasil potongan kayu
sesuai standar, kemudian dipaku untuk mendapatkan kayu untuk pengepakan
kertas atau palet sesuai pesanan dari perusahaan lain. Dan sebagian berbentuk

kayu balokan dengan ukuran tertentu yang diperuntukkan ekspor.

4.1.4.3 Mesin dan Peralatan
Penggergajian kayu, alat angkut atau tranportasi yaitu truk.
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4.1.5 Aktifitas Pemasaran

4.1.5.1 Daerah Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok dari serangkaian kegiatan

perusahaan dalam usaha untuk mencapai target penjualan. Daerah pemasaran

produk kayu pada CV. Sinar Hidayah saat in1 adalah :

1. Kayu Sengon / Albasia : Probolinggo, Gersik, Surabaya

2. Kayu Damaran

- Probolinggo, Gersik, Surabaya

Dengan penjualan produk kayu ke masing-masing daerah yang menjadi tujuan

perusahaan maka perusahaan menentukan prosentase penjualan dan harga jual

yang dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 3 : Volume bahan baku dan volume penjualan per wilayah ( dalam % )
dari tahun 1999-2002

JENIS KAYU Probolinggo Gersik Surabaya
Kayu albasia 40% 35% 25%
Kayu damaran 25% 30% 45%

Sumber data : CV.Sinar Hidayah

Tabel Tabel 4 : Jumlah penjualan produk kayu ( per m3 ) dari tahun 1999-2002

JENIS KAYU 1999 2000 2001 2002
Kayu Albasia "8 X ) 1.955 2.159 2411
Kayu Damaran 395 358 383 424
Jumlah p B o 2 340 2.543 2.835
Sumber data : CV_Sinar Hidayah
Tabel S : Harga jual produk kayu ( per m3 ) dari tahun 1999'-_2002
JENIS KAYU 1999 2000 2001 2002
Kayu albasia 1.000 1.100 1.145 1.200
Kayu damaran 1.800 2.000 4: 150 R4y

Sumber data : CV. Sinar Hidayah
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4.1.5.2 Saluran Distribusi
Saiuran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh perusahaan dalam
menyalurkan hasil produksinya sampai ketangan konsumen, dengan tujuan agar
baréng hasil produksi selalu tersedia dan dapat dibeli dengan mudah oleh
konsumen. Perusahaan ini dalam menyalurkan hasil produksinya menggunakan
saluran distribusi sebagai berikut :
1. Saluran distribusi langsung
Pihak konsumen langsung datang ke perusahaan melalur bagian pemasaran
2. Saluran distribusi tidak langsung

Produk dari perusahaan disalurkan pada para agen lalu ke konsumen.

Produsen ¥ Pengecer H» Konsumen

4.2 Analisis Data

4.2.1 Volume Penjualan |
Salah satu faktor atau indikasi keberhasilan suatu perusahaan dalam

menjalankan aktifitasnya adalah volume penjualan yang cenderung meningkat.

Volume penjualan pada CV. Sinar Hidayah mengalami fluktuasihal ini di

karenakan adanya persaingan yang ketat antara perusahaan kayu di Lumajang.

Perkembangan volume penjualan pada produk kayu yang di teliti tampak pada

tabel berikut :

Tabel 6 : Volume penjualan produk pada CV. Sinar Hidayah dari tahun1999-2000

(dalam rupiah )

JENIS KAYU | 1999 2000 2001 2002
Kayu Albasia-  2.137.500 2.149.950 | 2.472.442.50 | 2.893.725.00
Kayu Damaran 712.500 716650 | 824.147.50 | 964.575.00
Jumlah 2.850.000 2.866.600 | 3.296.590.00 | 3.858.300.00

Sumber Data : CV.Sinar Hidayah
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Tabel 7 : Volume penjualan per wilayah ( dalam m3 ) untuk daerah Probolinggo,
Gersik, dan Surabaya dari tahun 1999-2002
Kayu Albasia

Kayu Damaran

| T } AT B s 4

; b Probolinggo | Gersik k Sur;;l;/;é Probolinggo | Gerstk { Surabaya :

31999_“854 747 5:“»4 9¥8—7 118 177 I‘

(Jago] M. L eBe | -480 | 90 T e

O s ETREEDNEIN o

| 2000 - 965, ol 844 L giB3 1o, 106 TR T

Sumber data : tabel 3 dan tabel 4 diolah

Tabel 8 : Hasil penjualan produk kayu pada CV. Sinar Hidayah pada wilayah
Probolinggo, Gersik, Surabaya dari tahun 1999-2002 (dalam rupiah)

Kayu Albasia Kayu Damaran
Thn | Prob Gresik Sby Prob Gresik Sby Tot.penj

1999 855.000 | 748.125 | 534.375 | 178.125 | 213.750 | 320.625 | 2.850.000
2000 859980 | 752483 | 537.488 | 179.163 | 214995 | 322493 | 2.866.600

2001 988.977 | 865355 | 618.111 | 206.037 | 247.244 | 370.866 | 3.296.590

2002 | 1.157.490 | 1.012.804 | 723431 | 241.144 | 289373 | 434.059 | 3.858.300
Sumber data : olahan tabel 3 dan tabel 6

4.2.2. Menggolongkan jenis biaya pemasaran
 Berbagai jenis biaya pemasaran dalam perusahaan ini digolongkan

menurut fungsi pemasaran yaitu : fungsi penjualan;, fungsi pergudangan, fungsi

penag{han, fungsi administrasi dan fungsi promosi

Biaya pemasaran menurut :

- Fungsipenjualan,meliputi:gajisalesman,komisipenjualan,dan biaya perjalanan
salesman.

- Fungsi promosi,meliputi :gaji karyawan bagian promosi

- Fungsi pengiriman,meliputi: gaji karyawan bagian pengiriman,biaya pemeli
haraan. kendaraan dan biaya penyusutan kendaraan

- Fungsi kredit dan penagihan,meliputi:gaji karyawan bagian penagihan

- Fungsi administrasi,meliputi: gaji karyawan bagian administrasi

- Fungsi pergudangan, meliputi : gaji karyawan bagian gudang, biaya
penyusutan gudang, biaya pemeliharaan gudang, biaya penerangan gudang.
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Adapun jenis-jenis biaya pemasaran yang telah ditetapkam oleh perusahaan dapat

dilihat pada tabel dibawah n1 :

Tabel 9 : Biaya Penjualan yang di keluarkan selama tahun 1999-2002

Biaya Penjualan Jumlah W‘

bl Gaji Salesman | Biava Perjalanan J |

1999 | 1080.000 | 45000 | 1.125000 |
| 2000 1.200.000 49.600 1.249.600
2001 1.500.000 57.000 1.557.000
2002 1.800.000 62.500 1.862.500

Sumber Data : CV. Sinar Hidayah

Tabel 10 : Biaya Pengiriman yang dikeluarkan selama tahun 1999-2002

Gaii Biaya Biava Bi
Thn Ka ?:van Pemeliharaan Lainz ot li‘:')i:lan Jumlah
ry Kendaraan y g
1999 2.520.000 300.000 46.200 . 150.000 3.016.200
2000 2.700.000 300.000 48.000 160.000 3.208.000
2001 3.600.000 300.000 51.000 350.000 4.301.000
2002 4.500.000 300.000 53.200 520.000 5.373.400

Sumber Data : CV.Sinar Hidayah

Tabel 11 : Biaya Penyimpanan

yang dikeluarkanselama tahun 1999-2002

Tha. g:gﬁ‘ga :1::2: Pemgrh):raa~n mf:::g‘ | Jumiah
Gudang

1999 | 840.000 60.000 90.000 990,000

2000 | 900.000 75.000 100.000 | 1.075.000

2001 | 1.200.000 120.000 114000 | 1.434.000

2002 | 1.500.000 150.000 120000 | 1.770.000

Sumber data : CV. Sinar Hidayah
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label 12 : Biaya Kredit dan penagihan yang dikeluarkan selama tahun 1999-2002

40

: e | Biaya kredit’i dan penagihan g

] Gaji Karyawan | Kerugian Piutan_gh
1999 1.080.000 1375.000 1.455.000
2000 1.200.000 384.000 1.584.500
2001 1500.000 | 518.000 2.018.000

2002 1800000 | 545.000 2345000

Sumber data : CV.Sinar Hidayah

Tabel 13 : Biaya Administrasi Pemasaran selama tahun 1999-2002

Then iy iamior Ba(g;i:jlin :3z?dvivs:::asi op:'iaas}i,(?nal -

1999 5.400.000 1.080.000 90.000 6.570.000
2000 6.000.000 1.200.000 100.000 7.300.000
2001 10.800.000 1.800.000 110.000 12.710.000
2002 16.800.000 2.400.000 118.700 19.318.700

Sumber data : CV.Sinar Hidayah

4.2.3 Menentukan Dasar Alokasi Biaya Pemasaran

Dasar alokasi biaya pemasaran adalah pembebanan biaya-biaya pemasaran

kedalam tiap-tiap fungsi pemasaran, dengan dasar alokasi yang adil agar tiap

bagian menerima beban yang wajar.

Dasar alokasi biaya pemasaran kedalam setiap fungsi pemasaran yaitu :

Dasar Alokasi

No Biaya Menurut biaya pemasaran
1. | Biaya Penjualan

2. | Biaya Pengiriman

3. | Biaya Penyimpanan

4. | Biaya Kredit dan Penagihan

5. | Biaya Adm. Pemasaran

g

I e B

Hasil Penjual
Produk yang terjual
Produk yang dikirim

Hasil penjualan

Produk yang terjual
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