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L1 Latar Belakang Masalah

Pada kurun waktu belakangan ini, bangsa Indonesia sedang dihadapkan pada
berbagai tantangan akibat krisis yang terjadi pada berbagai sektor kehidupan, seperti
politik, sosial, keamanaan dan ekonomi. Kondisi tersebut mempengaruhi masyarakat
baik secara langsung mzupun tidak langsung, terutama bagi suatu perusahaan vang
merupakan salah satu komponen dari konsumen masyarakat. Pengaruh volume
penjualan serta kinerja karyawan dan perusahaan, ditengah berbagai tantangan akibat
krisis, penting untuk mendapatkan perhatian dari pihak manajemen perusahaan agar
tujuan-tujuan yang ditetepkan perusahaan dapat tercapai dengan baik.

Sutu perusahaan memiliki fungsi-fungsi manajemen yang penting, salah
satunya adalah bidang pemasaran. Karena bidang ini sangat berpengaruh terhadap
pencapaian laba dan dengan semakin ketatnya persaingan antar perusahaan, maka
orientasi perusahaan mulai diperluas kebidang pemasaran. Bidang ini mencakup
suatu kegiatan untuk merencanakan dan menentukan kebijaksanaan mengenai harga,
produk, promosi dan pendistribusian kekonsumen.

Sejalan dengan kegiatan tersebut maka perusahaan telah mengeluarkan biaya
yang relatif banyak. Biaya pemasaran seringkali hanya diartikan sebagai biaya
penjualan, namun sebenarnya mengandung arti yang lebih luas. Biaya pemasaran
adalah semua biaya yang terjadi sejak saat produk selesai diproduksi dan disimpan
dalam gudang sampai produk diubah kembali dalam bentuk uang tunai ( Mulyadi,
1994 : 529 ). Biaya-biaya tersebut harus mendapatkan pengendalian dan pengawasan
yang ketat agar efisiensi dapat dicapai yang pada gilirannnya akan meningkatkan laba
yang diperoleh,

Bagi perusahaan yang menjual beberapa jenis produk perlu menganalisis
biaya pemasaran setiap jenis produk atau barang dagangannya yang dijual. Analisis
biaya pemasaran ini bertujuan untuk memberikan informasi bagi perusahaan agar

mengetahui jenis produk mana yang dikehendaki oleh konsumen dan besarnya laba
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yang diperoleh perusahaan dari tiap jenis produk, memilih strategi pemasaran yang
tepat bagi produk yang dihasilkan, mengawasi dan mengendalikan pengeluaran biaya
pemasaran agar dapat ditekan serendah mungkin dan mendapatkan laba semaksimal
mungkin

Mengingat pentingnya hal tersebut, maka sutu perusahaan tidak akan
mengalami kerugian bila diadakan suatu analisis terhadap suatu analisis terhadap
efisiensi biaya pemasaran produk, sebagai suatu gambaran untuk menentukan

langkah dan kebijaksanaan konkrit perusahaan yang selanjutnya.

1.2 Pokok Permasalahan

Gajah Mada Motor yang beralokasi di jalan Gajah Mada 12 Jember
merupakan salah satu distributor sepeda motor merk Yamaha yang terdiri dari jenis
dan ukurannya. Gajah Mada Motor sebagai salah satu perusahaan yang bergerak
dibidang pendistribusian ini, tidak terlepas dari ketatnya persaingan antar perusahaan
sejenis dan menghadapi kencenderungan daya beli konsumen yang berbeda.

Akibat dan semakin ketatnya persaingan yang terjadi diantara perusahaan-
perusahaan yang sejenis maka semakin besar pula biaya pemasaran yang dikeluarkan
oleh perusahaan agar dapat meningkatkan volume penjualan. Oleh sebab itu perlu
adanya analisis terhadap Biaya pemasaran gang harus dikeluarkan oleh perusahaan. -

Didalam usaha meningkatkan volume penjualan yang pada gilirannya akan
meningkatkan laba, maka pihak manajemen telah melakukan kebijaksanaan untuk
mengatur dalam mengeluarkan biaya-biaya terutama biaya pemasaran yang antara
lain biaya penjualan, biaya pengaangkutan, biaya promosi dan advertensi, biaya
administrasi dan biaya penggudangan. Dari kebijaksanaan tersebut, menimbulkan
permasalahan dalam perusahaan yaitu “ Bagaimana Efisiensi Biaya Pemasaran
Terhadap Penjualan Menurut Jenis Produk Yang Dihasilkan Oleh Perusahaan?”.

Bertitik tolak dari permasalahan diatas maka skripsi ini diberi judul “Analisis
Efisiensi Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk Berdasarkan Penjualan Yang
dihasilkan Oleh Gajah Mada Motor™.
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Bertitik tolak dari permasalahan diatas maka skripsi ini diberi Jjudul
~ “Analisis Efisiensi Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk Berdasarkan
Penjualan Yang dihasilkan Olch Gajah Mada Motor™.

1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Untuk menentukan besarnya laba kotor yang dihasilkan oleh masimg-
masing jenis produk

2. Untuk menentukan tingkat efisiensi biaya pemasaran setiap jenis produk

1.3.2  Manfaat Penelitian
l. Sebagai sumbangan pemikiran dan menjadi dasar pertimbangan bagi
pihak  perusahaan mengenai  biaya Pemasaran, sehingga  dapat
meningkatkan efisiens; biaya pemasaran dan pencapaian laba sesuainyang
diharapkan,

2. Sebagai bahan informas; dan acuan bagi peneliti yang lainnya, khususnya

peneliti sejenis.

1.4 Batasan Masalah
Untuk memperjelas ruang lingkup perusahaan yang dianalisis serta
menghindari adanya penyimpangan pembahasan maka masalah vang dianalisis
terbatas pada hal-hal sebagai berikut :
1. Penggunaan data untuk analisis yaitu tahun 1999 sampai tahun 2001,
2. Produk-produk yang diteliti  meliputi sepeda motor jenis Vega,
Jupiter,dan FizR-Cw, FizR-He, FizR-Caltex, Sigma, Y1252, RxKing,
Scorpio..
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2.1. Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya
Dart hasil penelitian sejenisnya yang dilakukan oleh Andi Mahanani dengan judul
"Analisis Efisiensi Biaya Pemasaran Menurut jenis Produk Pada PT Aqua Pasificinternasional
D1 Denpasar Bali” (200),maka dapat diketahui tingkat efisiensi biaya pemasaran menurut jenis
produk adalah sebagai berikut:
A. Produk top
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 1999 yaiti sebesar 1006,934
%, yang berarti bahwa setiap Rp 100,00 biaya pemasaran untuk produk Top mampu
menghasilkan laba kotor sebesar Rp 1006.934.
B. Produk Skirt
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 1999 yaitu sebesar 963,34 %,
yang berarti bahwa setiap Rp 100.00 biya pemasaran untuk produk skirt mampu
menghasilkan laba kotor sebesar Rp 963.34.
C. Produk T-Shirt
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 1999 yaitu sebesar 830,4824
%, yang berarti bahwa setiap Rp 100,00 biaya pemasaran untuk produk T-Shirt mampu
menghasilkan laba kotor sebesar Rp 830,48.

Dari hasil penelitian yang di lakukan oleh Liesyanti Agustina dengan judul “Analisis
Efisiensi Biaya pemasaran menurut Jenis produk pada PT. Indojakarta Motor Gemilang Cabang
Jember” (2001) maka dapat diketahui tingkat efisiensi biaya pemasaran menurut jenis produk
adalah sebagai berikut -

A. Produk Bravo
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi terjadi pada tahun 2000 sebesar 363 ,155%, yang
berarti bahwa setiap Rp 100,00 biaya pemasaran untuk produk motor Bravo mampu
menghasilakn laba kotor sebesar Rp 363,15
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B. Produk Tornado GX
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi pada tahun 2000 sebesar 347,725 %, yang
berarti bahwa setiap Rp100,00 biaya pemasaran untuk produk motor shogun mampu

menghasilkan laba kotor sebesar Rp 347,72.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para
pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya,untuk berkembang
dan mendapatkan laba Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan harus tergantung pada
“keakhlian™ di bidang pemasaran,produksikeuangan maupun bidang lain Selain itu tergantung
pada kemampuan untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat
berjalan dengan lancar.

Pengertian pemasaran jauh lebih luas dari pada pengertian penjualan, promost, distribusi
dan sebagainya karena pemasaran meliputi kegiatan yang diawali dengan mengidentifikasikan
kebutuhan konsumen,menentukan program promosi dan mendistribusikan produk tersebut Jadi
pemasaran merupakan suatu kinerja yang baik dalam sebuah sistem. Adapun definisi pemasaran
menurut tokoh berikut adalah:

William j.Stanton menyatakan bahwa -

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang tujukan
untuk merencanakan,menentukan harga,mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa
yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun maupun pembeli potensial
(Basu Swasta, 1990:5).

Philip Khotler menyatakan bahwa:

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan
kelompok  mendapatkan apa vyang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptaka,menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Philip
Khotler,1997:8).
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2.2.2 Pengrtian Biaya Pemasaran

Pada mulanya perusahaan-perusahaan banyak yang berorientasi pada bidang di luar
bidang pemasaran,seperti perusahaan manufaktur yang berorintasi pada bidang produksi dan
perusahaan dagang berorientasi pada usaha untuk menjual produknya dengan cepat.Namun
sejalan dengan tingkat perkembangan perusahaan dan semakin meningkatnya persaingan
memperebutkan pasar,maka perusahaan tersebut mulai memperluas orintasinya ke bidang
pemasaran produknya.Hal ini juga mengakibatkan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk
memasarkan produknya menjadi semakin besar proporsinya dari keseluruhan biaya.

Biaya pemasaran mempunyai pengertian baik secara sempit maupun luas.Secara sempit
biaya pemasaran sering dibatasi artinya sebagai biaya penjualan yaitu biaya-biaya yang
dikeluarkan untuk menjual dan membawa produk ke pasar.

Dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak saat produk
selesai di produksi dan di simpan dalan gudang sampai produk tersebut di ubah kembali dalam
bentuk uang tunai.Pengertian biaya pemasaran dalam arti luas ini dapat di tinjau dari dua segi
(R.A.Supriyono,1993201): '

a.  Ditinjau dari segi pemasaran:
Pengertian biaya pemasaran adalah meliputi semua biaya dalam rangka menyelenggarakan
kegiatan pemasaran.

b.  Di tinjau dari segi mulai terjadinya biaya pemasaran
Pengertian biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi dalam rangka memasarkan
produk atau barang dagangan, dimana biaya tersebut timbul sejak saat produk atau barang

dagangan siap di jual sampai dengan di terimanya hasil penjualan menjadi kas.

.2.3  Penggolongan Biaya Pemasaran

Secara garis besar biaya pemasaran dapat dibagi menjadi dua golongan vaitu
Mulyadi, 1994:530):
. Biaya mendapatkan pesanan (Order Getting Cost)
‘aitu kelompok semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh pesanan Biaya
rsebut dapat di golongkan menjadi dua kelompok -
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Biaya promosi dan advertensi
Meliputi : gaji bagian promosi dan advertensi, sampel untuk promosi dan advertensi
barang memperoleh pesanan dan lain-lain.

Biaya penjualan

Meliputi : gaji penjual komosi penjual,biaya perjalanan dan lain-lain.

b. Biaya untuk memenuhi atau Melayani Pesanan (Order Filling Cost)

Biaya memenuhi pesanan meliputi semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan

agar produk sampai ketangan konsumen dan biaya-biaya untuk mengumpulkan piutang dari

pembeli dari segi fungsinya biaya ini dapat digolongkan menjadi:

1.

Biaya penggudangan dan penyimpanan

Meliputi : gaji bagian gudang, penyusutan gudang, reparasi dan lain-lain.

Biaya pembungkusan dan pengiriman

Meliputi : gaji bagian pembungkusan dan pengiriman, biaya bahan pembungkusén, biaya
pengiriman, biaya depresiasi kendaraan, biaya operasi kendaraan.

Biaya kredit dan pénagihan

Meliputi : gaji bagian kredit dan pengumpulan piutang, kerugian piutang tak tertagih,
penyusutan piutang dan peralatan dan lain-lain.

Biaya akuntansi pemasaran.

Meliputi : gaji bagian akuntansi pemasaran dan biaya kantor.

2.2.4 Karakteristik biaya pemasaran

Biaya pemasaran mempunyai karakteristik yang berbeda dengan biaya produksi.

Larakteristik biaya pemasaran adalah sebagai berikut

. Banyak ragam vyang di tempuh oleh perusahaan dalam memasarkan produknya,sehingga

perusahaan vang sejenis produknya belum tentu menempuh cara pemasaran yang sama. Hal
ni sangat berlainan dengan kegiatan produksi. Dalam kegiatan memproduksi produk, pada

umumnya di gunakan bahan baku.mesin dan cara produksi yang sama dari waktu kewaktu.

Berbeda halnya dengan kegiatan pemasaran produk, yang sangat bervariasi meskipun dalam
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perusahaan yang sejenis.Sehingga seringkali tidaklah mungkin diadakan perbandingan biaya
pemasaran antara perusahaan yang satu dengan yang lainnya.

2. Kegiatan pemasaran seringkali mengalami perubahan sesuai dengan tuntutan perubahan
kondisi pasar. Disamping tersapat berbagai macam mode pemasaran seringkali terdapat
perubahan metode pemasaran untuk menyesuaikan dengan perubahan kondisi pasar. Begitu
juga kegiatan perusahaan pesaing akan mempunyai pengaruh terhadap metode pemasaran
yang digunakan oleh suatu perusahaan,sehingga metode pemasaran produk sangat bersifat
fleksibel,hal inimenimbulkan masalah penggolongan dan interpretasi biaya pemasaran,

3. Kegiatan pemasaran berhadapan dengan konsumen yang merupakan variabel yang tidak
dapat dikendalikan oleh perusahaan. Dalam kegiatan produksi,efisien diukur dengan melihat
jumlah biaya yang dapat dihemat untuk setiap satuan produk yang di produksi. Sebaiknya
dalam kegiatan pemasaran kenaikan volume penjualan merupakan ukuran efisensi,meskipun
tidak setiap kenaikan volume penjualan diikuti dengan kenaikan laba.

4. pada biaya pemasaran terdapat biaya tidak langsung dan biaya bersama (joint cost) yang
lebih sulit pemecahannya bila dibandingkan debgan yang terdapat dalam biaya produksi.
jika suatu perusahaan menjual berbagai macam produk dengan cara pemasaran yang
berbeda-beda di berbagai daerah pemasaran,maka akan menimbulkan masalah biaya

bersama (joint cost) yang kompleks.

2.2.§ Analisis Biaya Pemasaran
2.2.5.1  Arti pentingnya Analisis Biaya Pemasaran

Analisis biaya pemasaran merupakan studi mendalam tentang masalah biaya operasi
dari laporan rugi laba perusahaan (Basu Swastha,1990:144).

Keadaan pasar yang semakin kompetitif menuntut perhatian manajemen perusahaan
agar tidak hanya terfokus pada kegiatan produksi saja akan tetapi harus juga memperhatikan
bagaimana memasarkan produknya agar mampu bersaing dengan produk sejenis.

Untuk dapat memasarkan produknya dengan sukses,perusahaan harus menggunakan
‘ONSCp pemasaran yang baik.yaitu bagaimana melayani pelangean atau pembeli yang dapat

nemuaskan mereka dan perusahaan dapat pula memperoleh laba yang diharapkan.
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Oleh karena itu yang menjadi masalah bagi perusahaan adalah:
1) Bagaimana kegiatan pemasaran dapat dilaksanakan dengan efektif.
2) Bagaimana menghubungkan biaya pemasaran dengan keberhasilan kegiatan pemasaran di

dalam menghasilkan laba.

Dengan munculnya masalah-masalah tersebut mendorong pentingnya diselenggarakan analisis
terhadap biaya pemasaran. Analisis biaya pemasaran bertujuan untuk menyajikan informasi
bagi manajemen perusahaan untuk menentukan harga pokok produk, pengendalian biaya
pemasaran, penentuan biaya per satuan kegiatan pemasaran, dan pengarahan kegiatan agar
dapat mencapai laba seoptimal mungkin.

2.2.5.2 Tujuan Dan Manfaat Analisis Biaya Pemasaran
Tujuan dilaksanakannya analisis biaya pemasran pada suatu perusahaan antara lain
adalah untuk penentuan harga pokok produk, pengendalian biaya dan pengarahan kegiatan
biaya pemasaran perusahaan.
Manfaat diadakannya analisis biaya pemasaran akan dapat membantu perusahaan dalam
hal-hal sebagai berikut (R.A.Supriyono,1993:202):
a) Penentuan Besarnya Biaya
Dengan adanya analisis efisiensi biaya pemasaran akan dapat menentukan besarnya biaya
untuk setiap cara penggolongan biaya pemasaran dengan relatif teliti dan adil, misalnya untuk
etiap jenis biaya,setiap fungsi pemasaran atau pusat laba.
b) Pengawasan dan Analisis Biaya Pemasaran
Dengan analisis ini dapat di terapkan  pertanggungjawaban terjadinya biaya
pemasaran.Data biaya akan dikumpulkan dan dikelompokkan ke dalam setiap fungsi di dalam
kegiatan pemasaran,sehingga akan dapat ditetapkan siapa yang bertanggung jawab atas biaya
yang dikendalikan aleh fungsi yang bersangkutan.Setiap pusat laba akan di analisa
kemampuannya di dalam menghasilkan laba,sehingga dapat diketahui pusat laba yang

mempunyai tingkat profitabilitas tinggi dan rendah.
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¢) Perencanaan Dan Pengarahan Usaha Pemasaran

Analisia biaya pemasaran bermanfaat dalam menyediakan data kepada eksekutif pemasaran
yang memeriukan informasi untuk perencanaan dan pengarahan usaha pemasaran. Dalam hal ini
usaha pemasaran akan diarahkan sehingga perusahaan dapat mencapai laba yang optimal dan

mengeliminasi adanya ketidakefisienan.

2.2.5.3 Cara Analisis Biaya pemasaran
Berdasarkan cara-caranya analisis biaya pemasaran digolongkan menjadi tiga yaitu
(Mulyadi, 1994:532):
a) Analisis Biaya Pemasaran Menurut Jenia Biaya
Dalam cara analisis ini, biaya pemasaran dipecah sesuai dengan jenis-jenis biaya
pemasaran seperti iklan, biaya penjualan, biaya depresiasi, peralatan kantor, biaya operasi dan
pemeliharaan dan sebagainya. Dengan cara analisis ini manajemen dapat mengetahui rincian

jenis biaya pemasaran, namun tidak dapat memperoleh informasi mengenai biaya yang telah di

keluarkan untuk menjalankan kegiatan pemasaran tertentu.

b) Analisis Biaya Pemasaran Menurut Fungsi Pemasaran

Fungsi pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran memerlukan pengeluaran biaya.

Langkah —langkah biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran adalah sebagai berikut:

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

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

d

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

dihasilkan oleh fungsi yang bersangkutan.
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¢) Analisis Biaya Pemasaran Menurut Usaha Pemasaran
Analisis biaya pemasaran menurut jenis biaya dan fungsi pemasaran berguna untuk
pengendalian  biaya, tetapi tidak membantu dalam mengarahkan kegiatan pemasaran.
Analisis biaya pemasaran menurut usaha pemasaran dapat dibagi sebagai berikut:
1. Menurut jenis produk
Analisis biaya pemasaran menurut jenis produk bermanfaat untuk -
menentukan profitability tiap-tiap jenis produk.
b. Membantu dalam memperkirakan pengaruh perubahan produk dan metoda penjualan
produk terhadap biaya dan laba.
C. Memberikan informasi biaya untuk pengambilan keputusan penentuan harga jual
produk.
Sebelum melakukan analisis biaya pemesaran menurut Jenis produk,penting diadakan
penggolongan jenis produknya. Salah satu cara untuk menggolongkan jenis produk yaitu
sebagai berikut :

a. Penggolongan produk menurut sifat produk.
Contoh : perusahaan kertas menggolongkan produk-produknya menjadi kertas HVS,
kertas Karton.

b. Penggolongan produk menurut cara pembungkusannnya.
Contoh : perusahaan shampo menggolongkan produk-produknya menjadi shampo
bungkus kertas dan bungkus botol.

¢. Penggolongan produk menurut cap danggang.
Contoh : perusahaan menggolongkan produk yang mempunyai cap dagaiig sama
menjadi satu golongan .

d. Penggolongan produk menurut cara pemakaian produk oleh konsunen.
Contoh : produk yang dipakai sendiri oleh konsumen,produk vang dibeli konsumen
untuk di jual lagi.

2. Menurut Dacrah Pemasaran

Analisis biaya pemasaran menurut daerah pemasaran bermanfaat untuk -
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a. Menggendalikan biaya pemasaran yang terjadi pada tiap daerah pemasaran.
b. Mengarahkan pemasaran produk pada daerah pemasaran yang memberikan kontribusi
laba yang tinggi.

Analisis biaya pemasaran menurut daerah pemasaran ini yang cocok diterapkan pada
perusahaan yang mempunyai daerah pemasaran yang luas dan terbagi menjadi tiap-tiap
daerah pemasaran. Sehingga biaya pemasaran yang diatur dan diarahkan oleh
manajernya,jika dianalisis dapat memberikan manfaat dan hasil yang penting.
Menurut besar pesanan
Hubungan antara besar pesanan (order size) dengan menguntungkan atau tidaknya
konsumen administrasi adalah sangat erat Dengan menganalisis menurut besar
pesanan,dapat diketahui bahwa sebagian besar pesanan yang diberikan oleh konsumen akan
menyebabkan jumlah biaya yang di keluarkan perusahaan melebihi jumlah laba kotor yang
diterima.Sehingga perusahaan harus dapat mener;tukan kuantitas minimum untuk setiap kali
pesanan yang diharapkan dapat menaikkan laba.
Menurut saluran distribusi

Analisis biaya pemasaran menurut saluran distribusi dapat memberikan informasi mengena

saluran distribusi yang paling efisien,sehingga perusahaan dapat lebih mengoptimalkan kegiatan

pendistribusian produknya.

2.2.6 Analisis Biaya Pemasaran Menurut Jenis Produk

Analisis biaya pemasaran menurut jenis produk bermanfaat untuk (Mulyadi,1994:535) :
Menentukan kemampuan tiap-tiap produk dalam menghasilkan laba.
Membantu dalam memperkirakan pengaruh perubahan produk dan metoda penjualan
produk terhadap biaya dan laba.
Memberikan informasi biaya untuk pengambilan keputusan harga jual produk.

Untuk kepentingan analisis biaya pemasaran menurut jemis produk. perlu diadakan

penggolongan jenis dengan salah satu cara berikut ini -
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Penggolongan menurut sifat produk

Misalnya : didalalam pabrik kertas, produknya digolongkan menjadi kertas HVS, kertas
cigaret, kertas karbon.

Penggolongan produk menurut pembungkusannya

Misalnya : perusahaan sabun diterjen yang menjual produknya dalam berbagai macam
pembungkuasan (bungkus besar dan kecil), dan dalam perusahaan shampo yang menjual
produknya dalam bungkus kertas dan botol.

Penggolongan menurut cap dagang

Produk yang mempunyai cap dagang sama dikelompokkan menjadi satu.

. Penggolongan cara penggunaan

Ada pelanggan yang membeli produk untuk dijual kembali.

2.2.7 Pendekatan Analisis biaya Pemasaran

Pengalokasian biaya dalam analisis biaya pemasaran ada dua cara yaitu (Basu

Swatha,1990;148)

i &

Pendekatan Contribusi Margin
Pada pendekatan contribusi margin ini, sebenarnya hanya biaya langsung yang dapat

dialokasikan ke masing-masing unit pemasaran (daerah pemasaran, produk) yang sedang

dianalisa.Istilah contribusi margin berarti sisa hasil total penjualan setelah pengurangan biaya

variabel, yang dapat digunakan untuk menyumbang penutupan biaya tetap dan selanjutnya

perolehan laba selama satu periode.

2.

Pendekatan Full Costing
Pendekatan full cost semua biaya, baik biaya langsung maupun biaya tidak langsung dapat
dialokasikan keunit-unit pemasaran dengan suatu studi. Adapun dari studi tersebut adalah

untuk menentukan profitabilitas bersih dari unit-unit yang sedang diteliti.
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2.2.8 Kesulitan-Kesulitan Didalam Pengawasan Biaya pemasaran
Pada umumnya kegiatan pengawasan biaya pemasaran lebih sulit jika dibandingkan
dengan pengawasan biaya produksi. Ada beberapa faktor yang dikaitkan dengan
kesulitan dalam pengawasan biaya pemasaran (R.A Supriyono,1990:203) :
1 Kegiatan dilaksanakan
Kegiatan pemasaran lebih bervariasi dibandingkan kegiatan produksi. Dalam kegiatan
produksi umumnya menggunakan faktor-faktor produksi yang relatif sama dari waktu kewaktu.
Sedangkan kegiatan pemasaran lebih bervariasi dari waktu kewaktu.

2. Fleksibilitas Biaya

Fleksibilitas biaya pemasaran lebih mudah terpengaruh  dibandingkan dengan biaya
produksi. Perubahan kondisi pasar lebih sering terjadi dan akan berakibat mempengaruhi
kebijaksanaan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan sebaliknya kegiatan produksi sangat
jarangi mengalami perubahan umumnya tidak mempengarihi teknik pembuatan produk secara
drstis dan menyeluruh.

3. Tingkat Variabilitas Biaya
Variabilitas produksi pada umumnya hanya dipengarihi oleh kegiatan produksi, oleh karena
itu pengawasan biaya produksi lebih mudah diselengggarakan. Varibilitas biaya pemasaran lebih

banyak dipengaruhi oleh macam fungsi kegiatan pemasaran.

4. Faktor Psikologis

Faktor psikologis didalam memasarkan produk sangat berbeda dengan faktor psikologis
didalam menghasilkan produk. Pengawasan kegiatan produki secara psikologis lebih mudah,
karena lebih banyak berhubungan dengan pthak didalam perusahaan.Sedangkan kegiatan
pemasaran lebih banyak berhubungan dengan pihal diluar perusahaan yang reaksi psikologisnya

lebih sulit diawasi.

>. Pengukuran prestasi
Kegiatan produksi lebih mudah diukur prestasinya, yaitu bagaimana menekan biaya satuan

erendah mungkin dengan tetap memperhatikan kualitas hasil produksi. Kegiatan pemasaran
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lebih sulit diukur prestasinya karena yang menjadi masalah adalah bagaimana menaikkan

penjualan dengan tetap memperhatikan efisiensi dan laba yang lebih besar.

6. Sebab Akibat
Kegiatan produksi lebih mudah diketahui adanya hubungan sebab akibat, sedangakan dalam
kegiatan pemasaran sulit diketahui adanya hubungan sebab akibathal ini timbul dikarenakan
adanya selisih waktu antara sebab dan akibat dan sulitnya sebab dan akibat dihubungkan.
Dengan adanya kesulitan di dalam pengawasan biaya pemasaran dibandingkan dengan
pengawasan biaya produksi tersebut diatas, tidak berarti biaya pemasaran tidak di

selenggarakan pengawasan, akan tetapi yang lebih penting adalah bagaimana mengawasi biaya

pemasaran dengan lebih teliti dan hati-hati_

2.2.9 Langkah-langkah Yang Digunakan Dalam Proses Analisis Biaya Pemasaran
1 Menggolongkan Jenis Biaya Pemasaran Menurut Fungsinyh

Fungsi pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran yang menentukan pengeluaran biaya.
Analisis biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran bertujuan untuk pengendalian biaya dan
untuk biaya pemasaran menurut usaha pemasaran, Fungsi biaya pemasaran meliputi :

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

b. Fungsi advertensi dan promosi terdiri dari gaji karyawan fungsi advertensi, biaya iklan,
biaya pameran,biaya promosi, biaya contoh (sampel).

c. Fungsi penggudangan terdiri dari gaji karyawan gudang, biaya depresiasi gudang, biaya
sewa gudang.

d. Fungsi pembungkusan dan pengiriman terdiri dari biaya karyawan fungsi pembungkusan
dan pengiriman, biaya bahan pembungkusan, biaya pengitiman, biaya depresiasi
kendaraaan, biaya opersi kendaraan.

¢. Fungsi kredit dan penagihan terdiri dari biaya gaji karyawan bagian penagihan, kerugian

penghapusan piutang, potongan tunai.
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f. Fungsi akuntansi pemasaran terdiri dari gaji karyawan fungsi akuntansi pemasaran dan

biaya kantor.

2. Menggolongkan Jenis Biaya Pemasaran kedalam Biaya Langsung Dan Biaya tidak
Langsung
Di dalam melakukan analisa biaya pemasaran dalam mejalankan kegiatan
operasionalnya dapat digolongkan menjadi (Mulyadi,1994:534) -
a. Biaya langsung
Biaya yang berhubungan dengan fungsi atau kegiatan pemasaran tertentu.
b. Biaya tidak langsung
Biaya yang tidak memiliki hubungan yang jelas dengan fungsi atau kegiatan pemasaran
tertentu,contohnya adalah gaji manajer pemasaran.

Biaya tidak langsung fungsi dalam analisis biaya pemasaran harus didistribusikan
kedalam masing-masing fungsi secara adil. Pedoman dasar yang harus diperhatikan dalam
mengalokasikan  biaya  tidak langsung  kemasing-masing 7fungsi adalah (R.A.
Supriyono,1993:209)

Tabel 2.1
Pedoman Umum Dasar Distribusi Biaya Tidak Langsung Fungsi

ﬁBiaya tidak langsung Dasar alokasi

Kesejahteraan karyawan Jumlah karyawan setiap fungsi

Asuransi aktiva tetap Jumlah aktiva tetap setiap fungsi

Penyusutan bangunan Luas lantai bangunan yang digunakan setiap fungsi

Telephone Frekuensi dan lamanya waktu calling (sambungan)

Gaji manajer pemasaran Gayji karyawan setiap fungsi

Sewa bangunan Luas lantai bangunan setiap fungsi
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3. Menentukan Dasar Alokasi Biaya Pemasaran Dari Setiap Jenis produk
Dasar alokasi biaya pemasaran menurut jenis produk adalah pembebanan biaya-biaya
pemasaran ke dalam masing-masing produk dengan memperhatikan kondisi perusahaan yang
bersangkutan (Mulyadi,1994 : 535 ) :
Tabel 2.2 : Pedoman Umum Dasar Alokasi Biaya Pemasaran Setiap Jenis Fungsi Ke
dalam Setiap Jenis produk

Fungsi Pemasaran Dasar Alokasi
Penjualan Hasil penjualan
Penggudangan Jumlah produk yang dikirim
Pembungkusan dan pengiriman Unit produk yang terjual
Advertensi dan promosi Unit produk yang terjual
Kredit dan penagihan Frekuensi penjualan yang tercantum dalam faktur
Administrasi pemasaran Frekuensi penjualan yang tercantum dalam faktur

Menyusun Laporan Rugi Laba
Untuk mengetahui berapa besarnya laba kotor yang diperoleh dan beiapa besar biaya

pemasaran yang dikeluarkan oleh perusahaan, digunakan metode konsep harga pokok penuh
full costing) dengan formulasi sebagai berikut (Matz dan Usry,1996:25):

enjualan XXX
{arga pokok penjualan : XXX -
Laba Kotor XXX
3iaya pemasaran :
31aya penjualan XXX
3iaya pembungkusan danpengiriman XXX
3iaya advertensi dan promosi XXX
3iaya administrasi pemasaran XXX -
Total biaya pemasaran D
3iaya administrasi umum XXX

aba-Rugi Operasi _Xﬁ[_

XXX
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S. Analisis Efesiensi Biaya Pemasaran Masing-Masing Jenis Produk

Analisis efisiensi biaya pemasaran dapat diperhitungkan dengan membandingkan laba
kotor dengan biaya pemasaran dari masing-masing jenis produk yang menjadi tanggungan
produk yaang bersangkutan (Basu Swastha,1990: 144)

Laba koror
Efisiensi Biaya pemasaran = ———— X 100%
Biaya pemasaran

Efiisiensi adalah perbandingan terbalik antara usaha dan hasilnya, suatu usaha dikatakan
efisien apabila pekerjaan tersebut memberikan hasil diatas biaya vang dikeluarkan.

Apabila hasil perhitungan efisiensi biaya pemasaran yang diperoleh tingkat
prosentasenya semakin besar, maka semakin besar pula tingkat efisiensi yang dicapai oleh
perusahaan demikian pula sebaliknya, semakin kecil hasil perhitungan efisiensi biay pemasaran,

maka tingkat efisiensi yang dihasilkan perusahaan juga lebih kecil.
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3.1 Rancangan Penelitian

Jenis penelitian ini adalah deskriptif yakni penelitian yang bertujuan untuk
manggambarkan sifat sesuatu yang tengah berlanmgsung pada saat riset yang tengah
dilakukan dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala tertentu.

Penelitian ini dilakukan dengan metode studi kasus dimana penelitian ini
merinci kegiatan pemasaran serta biaya-biaya yang ditimbulkan oleh kegiatan
pemasaran yang dikeluarkan oleh Gajah Mada Motor Jember selama kurun waktu
tertentu yaitu tahun 1999 sampai tahun 2001. Selanjutnya menentukan alokasi biaya
pemasaran untuk mengetahui efisiensi pada setiap biaya pemasaran yang dikeluarkan
oleh perusahaan.

Karena bersifat studi kasus maka kesimpulan dari analisis dari perhitungan
nantinya hanya akan berlaku pada Gajah Mada Motor Jember.

3.2 Lokasi dan Periode Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada Gajah Mada Motor di kota Jember, yang
berlokasi di jalan Gajah Mada 12 Jember. Penelitian ini dilakukan pada bulan
Novembersampai bulan Desember 2001

3.3 Prosedur Pengumpulan data
Beberapa hal penting dalam kegiatan pengumpulan data meliputi

1. Sumber Data
Kegiatan pengumpulan data yang dilakukan pada obyek vang diteliti
menghasilkan data yang berupa data sekunder yaitu data yang di peroleh secara
langsung dari obyek yang diteliti melalui survei dan wawancara Dalam penelitian
ini data yang diperoleh dengan menggunakan metode -
Wawancara dengan staf administrasi dan staf pemasaran yang di tunjuk oleh

perusahaan.
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2. Metode pengumpulan Data
a. Metode Wawancara
Adalah metode pengumpulan data dengan mengadakan wawancara langsung
dengan pihak perusahaan untuk mendapatkan data yang berhubungan dengan
penelitian yang dilakukan.
b. Studi Pustaka
Adalah metode yang dilakukan dengan jalan membaca dan mempelajari
buku-buku yang menunjang penelitian untuk memperoleh landasan teori dan
formulasi-formilasi pemecahan masalah.
3. Sifat Data
Data yang telah dikumpulkan menurut sifatnya dapat dikelompokkan dalam dua
golongan yaitu:
a. Data Kuantitatif
Yaitu data yang penyajiannya berbentuk angka-angka seperti laporan volume
penjualan,frekuensi penjualan,biaya-biaya pemasaran dan sebagainya.
b. Data Kualitatif
Yaitu yang penyajiannya berbentuk uraian atau deskripsi seperti gambaran

umum perusahaan,struktur organisasi dan sebagainya.

3.4 Devinisi Operasional
Agar diperoleh pemahaman yang sama mengenai variabel-variabel pada
penelitian ini,diberikan penjelasan-penjelasan sebagai berikut:

1. Efisiensi adalah suatu keadaaan yang menunjukkan tingkatan keberhasilan atau
kegagalan kegiatan manajemen dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan
terlebih dahulu. Tercapainya tujuan manajemen (artinya manajemen yang efektif)
tidak selamnya disertai dengan efisiensi yang maksimum (prof. Kommarudin:
Ensiklopedia Manajemen; 1998; 294 )
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2. Biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak saat produk selesai

diproduksi dan di simpan dalam gudang sampai produk tersebut diubah kembali
dalam bentuk uang tunai. (Mulyadi ; 1994:529 )

Efisiensi Biaya pemasaran merupakan evaluasi terhadap besarnya biaya
pemasaran yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan sebelumya dengan cara melakukan perbandingan antara laba kotor
yang diperoleh dengan biaya pemasaran yang telah dikelurakan.

3.5 Metode Analisis Data

Untuk mengetahui tingkat efisiensi biaya pemasaran berdasarkan jenis

produk, digunakan langkah-langkah sebagai berikut :

L

Menggolongkan jenis biaya pemasaran menurut fungsmya dengan tahap-tahap

sebagai berikut (Mulyadi, 1994;530 ): .
a. Biaya langsung Fungsi, meliputi:
1) Biaya penjualan meliputi biaya gaji karyawan penjualan, biaya perjalanan
dinas.
2) Biaya promosi dan advertensi meliputi biaya pemesangan iklan dan biaya
contoh, dll.
3) Biaya pergudangan meliputio gaji karyawan gudang, biaya penyusutan
gudang.
4) Biaya pembungkusan dan pengiriman meliputi  gaji  karyawan
pembungkusan dan pengiriman, biaya angkut produk.

b. Biaya tidak langsung fungsi meliputi :

1) Biaya gaji kepala bagian pemasaran dasar alokasinya adalah jumlah
karyawan setiap fungsi pemasaran.
Distribusi gaji kepala bagian pemasaran ke masing-masing karyawan fungsi
pemasaran adalah sebagai berikut :

Distribusi = Gayji kabag Pemasaran

Jumlah karyawan pemasaran
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2) Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran ( Mulyadi, 1994 :5354 ) -

3)

4)

Fungsi pemasaran Dasar Alokasi
Penjualan Hasil penjualan
Penggudangan Jumlah produk yang dikirim
Pembungkusan dan pengiriman | Unit produk yang terjual
Advertensi dan promosi Unit produk yang terjual
Administrasi pemasaran Frekuensi penjualan yang tercantum
dalam faktur

Menyusun Laporan Rugi Laba

Untuk mengetahui berapa besarnya laba kotor yang diperoleh dan berapa
besar biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh perusahaan digunakan metode
konsep harga pokok penuh ( full costing ) dengan formulasi sebagai berikut
(Matz dan Usry 1996 : 25)

Penjualan XXX
Harga pokok penjualan XXX -
Laba kotor XXX
Biaya pemasaran :
Biaya penjualan XXX
Biaya pembungkusan dan pengiriman XXX
Biaya advertensi dan promosi XXX
Biaya administrasi pemasaran XXX +
Total Biaya pemasaran XXX
Biaya administrasi umum'|',9r, AL RN XXX +

Laba—Rugi Operasi XXX

Menghitung tingkat efisiensi biaya pemasaran dengan rumus sebagai berikut
(Mulyadi, 1996 :535)

Tingkat Efisiensi biaya pemasaran = L x100%

Biaya Pemasaran
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Tingkat efisiensi dikatakan tidak ada apabila jumlah biaya vang dikeluarkan
adalah sama dengan hasil atau pendapatan bruto vang diperoleh oleh
perusahaan,atau bahkan biaya-biaya yang dikeluarkan jumlahnva lebih besar dari
pada hasil atau pendapatan bruto yang diperoleh oleh perusahaan.

Dengan kata lain, perhitungan efisiensi biaya pemasran dikatakan efektif apabila
perhitungan lebih besar dari 100 % (efektif > 100 % ), sedangkan dikatakan tidak
efisien / inefisien apabila perhitungan kurang atau sama dengan 100% (inefisien <
100% ).
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Roda Sakti Surya Rava Jember .merupakan salah satu /pérusahaan main
dealer yang termasuk dalam kelompok perusahaan PT. Surya Timur Sakti dan
merupakan dealer resmi dari produk sepeda motor merk Yamaha. PT. Surya Timur
Sakti sebagai main dealer untuk wilayah Jawatimur didirikan sejak tahun 1991 dan
berkedudukan di Surabaya dengan surat izin pendirian Nomor.460/13-
1//PB/X11/1991, tanggal 12 Juli 1991 di bawah pimpinan Bapak Eko Setiawan.

Seiring dengan berkembangnya jaringan pasar yang ada, maka PT.Surya
Timur Sakti Jatim, membuka kantor cabangnya di Jember dengan nama PT.Roda
Sakti surya Raya pada bulan November tahun 1995. Pendirian ini didasarkan pada
surat izin dari departemen Perdagangan dan Industri Nomor.03/13-1/PB/1/1995.
Yang di pimpin oleh Bapak Johan Hartono yang kemudian digantikan oleh Bapak
Haryanto.

Lokasi PT. Roda Sakti Surya Raya terletak dijalan Gajah Mada 12 Jember
yang merupakan tempat yang strategis sebagai kantor pusat manajemen maupun
sebagai cabang penjualan. 7

PT. Roda Sakti Surya Raya ( Gajah Mada Motor ) memilih lokasi tersebut
dengan alasan-alasan sebagai berikut -

1. Jember memiliki prospek yang cukup bagus dan strategis bagi kemungkinan
pengembangan wilayah kota dimasa yang akan datang.

2. Tersedianya fasilitas komunikasi yang cukup lancar seperti telepon, telex.

3. Tersedianya sarana perhubungan dan pengangkutan yang baik seperti jalan,

kendaraan sehingga arus pendistribusian produk dapat lancar.
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STRUKTUR ORGANISASI

PIMPINAN OPERASIONAL

v

FERSONALIA

v

ADMINISTRATION SALES

v

26

v

v

COSTUMNER SRVISOR SUPERVISOR FAD
SERVICE UPESERVICE SPARE PART
COSTUMNER ADMINISTRATION ADMINISTRATION CCD
OFFICER SERVICE SPARE PART
SALES BAGIAN GUDANG KASIR
UNIT
DRIVER
SCURITY

Sumber

Gambar 1

© Struktur Organisasi Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
: Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
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4.1.2 Struktur Organisasi

Struktur organisasi merupakan suatu pola yang ditetapkan dari suatu
pekerjaan yang diatur dan dihubungkan untuk dilakukan oleh individu-individu dari
suatu perusahaan. Struktur organisasi adalah suatu kerangka yang menunjukkan
segenap fungsi pekerja, hubungan yang satu dengan yang lain, serta pembagian
wewenang dan tanggung jawab guna pencapaian tujuan suatu organisasi.

Adanya struktur organisasi yang baik membantu perusahaan untuk
memudahkan melakukan koordinasi serta mencegah kesimpangsiuran dalam
melaksanakan tugas atau pekerjaan guna mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

Adapun bentuk organisasi Yamaha Gajah Mada Motor Jember adalah struktur
organisasi yang berbentuk garis, dimana wewenang dari pucuk pimpinan
dilimpahkan kepada satuan-satuan dibawahnya.

Untuk lebih jelasnya struktur organisasi Yamaha Gajah Mada Motor Jember
digambarkan sebagai berikut :
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Tugas dari masing-masing bagian dalam struktur organisasi tersebut dapat

dijelaskan sebagai berikut :

1.

Pimpinan Organisasi

a.

C.

Mempunyai tugas dan wewenang untuk menjalankan perusahaan serta
bertanggung jawab penuh kepada pimpinan pusat pada Yamaha Gajah Mada
Motor Jember tentang kemajuan perusahaan cabang di jember.
Mengkoordinasikan pelaksanaan tugas setiap bagian agar terjalin suatu
kerjasama yang kompak dan harmonis dalam menjalankan roda perusahaan.

Menetapkan rencana kerja perusahaan beserta pedoman pelaksanaannya.

Personalia

a.

C.

Bertanggung jawab kepada pimpinan operasional tentang sumber daya
manusia dan dalam hal pengangkatan dan pemberhentian pegawail sesuai
dengan wewenang yang telah diberikan.

Menyediakan tenaga kerja dalam jumlah maupun mutu sesuai dengan yang
dibutuhkan oleh bagian yang membutuhkan.

Mengatur seleksi tenaga kerja serta penggajian pegawai.

Administrasi sales

a.

Bertanggung jawab kepada pimpinan operasional tentang seluruh
administrasi perusahaan baik penjualan, service dan spare part.

Melakukan koordinasi dengan pihak administrasi dibawahnya seperti
customer  officer,administrasi ~ service,admspare part dan lembaga
pembiayaan.

Merencanakan, mengkoordinir dan menganalisis anggaran penjualan bulanan

dan tahunan.

Customer Service

Memberikan pelayanan yang baik terhadap konsumen.
Memberikan penjelasan dan keterangan tentang cara-cara atau syarat-syarat
dalam proses pembelian.

Membina hubungan baik dengan para klien perusahaan.
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d. Meningkatkan penjualan dengan mempromosikan produk perusahaan dengan
menggunakan sales promotion, spanduk, mencari sponsor dan melalui iklan.

Customer Officer

a. Bertanggung jawab kepada administrasi sales dan melaporkan unit barang
yang terjual baik secara harian .bulanan, maupun tahunan.

b. Mengurus semua persyaratan dalam proses pembelian.

C. Melaksanakan kegiatan pelayanan terhadap konsumen selama melakukan
transaksi pembelian.

Sales

a. Mencari pembeli sebanyak-banyaknya.

b. Memberikan pelayanan kepada konsumen atau pembeli.

e

Memasarkan produk-produk kekonsumen.

e

Berusaha untuk menarik minat pembeli agar membeli produk-produk yang di

tawarkan.

. Driver

a. Mengirim barang sampai ketempat konsumen.

b. Melakukan perawatan dan pemeliharaan terhadap kendaraan yang digunakan.

Supervisor Service

a. Mengawasi kinerja mekanik yang ada dicabang.

b. Melakukan koordinasi yang baik dengan supervisor spare part dan
administrasi spare part tentang pengadaan spare part yang dibutuhkan.

. Administrasi Service

Bertanggung jawab kepada administrasi sales.

b. Melakukan pencatatan tentang jumlah unit sepeda motor yang diservice baik
secara bulanan maupun tahunan,

C. Melaporkan atau mengadakan koordinasi dengan supervisor spare part dan

administrasi spare part tentang pengadaan apare part yang dibutuhkan.

10. Mechanic

a. Bertugas melakukan service perawatan dan perbaikan motor konsumen.
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b. Memberikan pelayanan yang memuaskan kepada konsumen.
¢. Mengadakan pengecekan terhadap mesin-mesin kendraan vang hendak
dipasarkan.
d. Membuat laporan dari service dan perbaikan yang telah dikerjakan.
e. Bertanggung jawab supervisor service.
11. Super visor Sparepart
Bertanggung jawab kepada pimpinanoperasional.
b. Mengawasi spare part yang masuk dan keluar agar tidak terjadi kekosongan
sparepart disemua cabang.
¢. Mengadakan pencatatan data tentang hasil kerja para administrasi sparepart
dan kemudian melaporkannya pada pimpinan.
d. Melindungi sparepart dari kerusakan dengan menyimpannya ditempat
tertentu.
12. Administrasi Sparepart
a. Melakukan pembukuan segala pemasukan dan pengeluaran sapepart dari
pusat.
b. Melakukan pembukuan pengeluaran sbarepart untuk cabang,
c. Bertabgung jawab pada supervisor sparepart.
13. FAD ( Finance Accounting Departemen )
a. Bertanggung jawab kepada pimpinan operasoanal dan administrasi sales
terhadap pembiayaan setiap unit kendaraan yang diambil.
b. Melakukan koordinasi langsung dengan administrasi sales dalam hal
pembelian unit sepeda motor khususnya secara kredit.
¢. Mengatur dan menentukan cara-cara atau Syarat-syarat pembelian yang harus
dipatuhi oleh konsumen.
14. CCD ( Credit Control Departemen )
a. Menerima uang pembayaran angsurandari pembeli yang melakukan
pembayaran secara kredit maupun tunai.

b. Menyelesaikan segala bentuk masalah utang piutang dari pembeli.
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15. Kasir
a. Mengadakan pencatatan dan relisasi pengeluaran biaya sesuai kelompoknya
masing-masing.
b. Menyelenggarakan pencatatan terhadap data ptutang perusahaan.
¢. Menghimpun, mempersiapkan bahan-bahan untuk menyuun anggaran yang
akan datang,
d. Melakukan pembayaranatas pengeluaran untuk operasioanal perusahaan
sehari-hari.
16. Bagian Gudang Unit
Bertanggung jawab atas keluar masuknya barang dari gudang kecabang.

a.
b. Bertanggung jawab atas masuknya barang dari pusat.

2]

Memelihara barang-barang untuk sementara sebelum dijual.
d. Melindungi barang dari kerusakan.
e. Mengatur pelaksanaan keluar masuknya barang yang dibantu oleh para
pekerjanya.
17. Security
a. Bertanggung jawab penuh atas keamanan terhadap perusahaan.
b. Membantu driver dalam pengiriman barang sekaligus pengawasan gudang.

4.1.3 Personalia Perusahaan
4.1.3.1 Jumlah Tenaga Kerja

Tenaga kerja adalah motor penggerak bagi eksistensi sebuah perusahaan,
karena keberhasilan suatu perusahaan tidak dapat terlepas dari keberadaan tenaga
kerjanya.

Oleh karena itu pihak perusahaan harus benar-benar memperhatikan tenaga
kerjanya agar kegiatan perusahaan dapat berjalan sesuai dengan rencana yang telah
ditetapkan. Berikut ini adalah rincian tenaga kerja pada Yamaha Gajah mada Motor

cabang Jember.
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Tabel 4.1 : Jumlah personalia Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember

NO Jabatan Jumlah
1 Pimpinan Operasional 1
2 Pimpinan cabang 5
3 FAD ( Finance Accounting Departement ) 2
4 Personalia 2
3 Administrasi sales 2
6 CCD (Control Credit Departemen ) 2
7 Kasir 1
8 Super visor Sparepart 1
9 Administrasi Sparepart 1
10 Kepala cabang 1
11 Supervisor service 1
12 Mechanic 1
13 Customer service 1
14 Customer Officer 1
15 Salesman 3
16 Bagian gudang 2
17 | Driver 1

Sumber data : Yamaha Gajah mada Motor Cabang Jember

4.1.3.2 Haridan Jam Kerja

Dalam menjalankan aktivitasnya sebagai suatu perusahaan yang bergerak
dibidang penjualan kendraan bermontor, pihak manajemen perusahaan menetapkan 6
(enam) hari kerja setiap minggunya. Hari minggu dan hari libur nasional ditetapkan
sebagai hari libur seluruh karyawan.
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Adapun hari kerja dan jam kerja yang ditetapkan oleh pihak perusahaan adalah
sebagai berikut:
1. Senin s/d kamis

Jam Kerjal  : Pukul 08.00—12.00

Istirahat - Pukul 12.00—13.00

Jam kerja Il : Pukul 13.00—16.00
2. Jum’at

Jam kerja 1 : Pukul 08.00—11.30

Istirahat : Pukul 11.30—13.00

Jam kerja II : Pukul 13.00—1630
3. Sabtu

Jam kerja 1 : Pukul 08.00—12.00

Istirahat : Piukul 12.00—13.00

Jam kerja 11 - Pukul13.00—14.00
4. Minggu (piket)
Jam kerja : Pukul 08.00—14.00 (divisi pemasaran )

4.1.3.3 Sistem Pemberian Gaji dan Tunjangan
Pemberian gaji karyawan oleh Yamaha Gajah Mada Motor menggunakan

sistem gaji bulanan yang berdasarkan atas spesifikasi dan diskripsi jabatan yang
dimiliki oleh setiap karyawan.Perusahaan juga memberikan tunjangan kepada
karyawan. Adapun tunjangan-tunjangan tersebut seperti :
a. Tunjangan Hari Raya

Tunjangan Hari raya diberikan kepada karyawan yang memiliki masa kenja

minimal 1 tahun diperhitungkan dari permulaan masa ketja karyawan tersebut.
b. Tunjangan kesehatan

Tunjangan ini diberikan kepada karyawan baik yang belum berkeluarga maupun

yang sudah berkeluarga (maksimum dua orang anak ).
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¢. Tunjangan Tetap Transportasi

Diberikan uang transportasi bagi karyawan yang mempunyai rumah sendiri.

4.1.4 Kegiatan Pemasaran
4.1.4.1 Daerah Pemasaran
Daerah pemasaran Yamaha Gajah Mada Motor meliputi beberapa wilayah
yang di bagi menjadi 5(lima) cabang pemasaran, Cabang-cabang pada Yamaha
Gajah Mada Motor adalah sebagai berikut -
1. Gunawan Motor Semboro
Aneka Motor Rambipuji
Candara Motor Trunojoyo
Istana Motor Ambulu
Tanggul Motor

SIS G

Setiap cabang-cabang tersebut meperoleh  wewenang  dari pusat untuk
mengatur daerahnya sendiri ( di cabang ), tetapi dilain pihak juga harus

melaporkan dan mempertanggung jawabkan semua kegiatan dari hasil penjualan
yang telah dilakukan.

4.1.42  Produk Yang Dipasarkan

Yamaha Gajah Mada Motor Jember adalah perusahaan yang bergerak
dibidang penjualan sepeda motor dimana sampai saat ini melakukan pemasaran
sebanyak 9 ( sembilan) macam Jenis sepeda motor merk Yamaha.

Adapun kesembilan jenis sepeda motor tersebut adalah sebagai berikut :

VEGA
JUPITER
FIZR-HE
FIZR-CALTEX
SIGMA
JUPITER
FIZR-CW

RX KING
SCORPIO

WRNNE W -
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Tabel 4.3 : Yamaha Gajah mada Motor Cabang Jember
Perkembangan volume penjualan periode tahun 1999 s/d 2001

( Dalam Unit)

34

Type Tahun 1999 Tahun 2000 Tahun 2001
Vega 42 82 464
Jupiter 20 38 226
FizZR-CW 30 36 210
FizR-HE 24 34 180
FizR-Caltex 20 32 150
Sigma 19 45 270
Y125Z 15 20 110
RX KING 30 50 360
Scorpio 12 |40 290
Jumiah 212 13717 2.260

Sumber data : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang jember
4.1.4.5 Pengeluaran Biaya Pemasaran

Pengeluaran biaya pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka

menaikkan volume penjualan sejak tahun 1999 sampai tahun 2001, dapat dilihat
dalam tabel 4.4 berikut :

Tabel 4.4 : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
Pengeluaran Biaya Pemasaran Periode Tahun 1999 s/d 2001

( Dalam Rupiah )

Elemen Biaya Pemasaran Tahun 1999 | Tahun 2000 Tahun 2001
Gaji Kabag Pemasaran 5.900.000" [6.480.000 [ 7.800.000
Gaji Karyawan Penjualan 3.700.000 4.930.000 5.950.000
Gaji Karyawan Pengiriman 3.400.000 4.740.000 5.648.000
Gaji Karyawan gudang 3.000.000 4.400.000 5.150.000
Gaji karyawan administrasi 3.700.000 4.930.000 5.950.000
Biaya Promosi Penjualan 3.850.000 13.400.000 15.600.000
Biaya Periklanan 4.090.000 19.447.000 25.900.000
Biaya Perjalanan dinas 1.900.000 2.990.000 3.990.000
Biaya Perawatan Kendaraan 2.289.000 2.884.600 3.999.000
Biaya perawatan gudang 1.972.000 2.645.000 3.877.000
Biaya Service gratis purna jual 9.845.000 54.456.000 82.654.000
Hadiah langsung penjualan 9.550.000 53.960.000 80.880.000
Total Biaya Pemasaran 53.196.000 172.222.600 243.408.000

Sumber Data : Yamaha Gajah Mada Motor cabang Jember



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

35

4.1.43 Kebijaksanaan Harga

Kebijaksanaan harga yang ditetapkan oleh perusahaan adalah harga yang
telah ditetapkan langsung dari pusat yaitu pihak Federal Motor selaku produsen
motor Yamaha. Perusahaan memperoleh harga standart dari pihak Federal motor
dan harga jual oleh perusahaan sudah di tambah dengan presentase keuntungan
yang diinginkan oleh perusahaan di tambah dengan jumlah biaya lagi seperti
Biaya Balik Nama (BBN) dan biaya administrasi.

Adapun perkembangan harga jual motor Yamaha pada tahun 1999-2001
dapat dilihat pada tabel 2 berikut ini

Tabel 4.2 : Harga Jual Sepeda Motor Merk Yamaha per unit pada Yamaha Gajah
Gajah Mada Motor Periode tahun 1999 s/d 2001

Type Tahun 1999 Tahun 2000 Tahun 2001.
Vega 9.410.000 10.270.000 11.820.000
Jupiter 10.305.000 11.235.000 12.465.000
FizR-CW 10.675.000 11.540.000 12.920.000
FizR-HE 10.250.000 11.350.000 12.420.000
FizR-Caltex 10.450.00 11.550.000 12.670.000
Sigma 7.650.000 8.750.000 9.945.000
Y128 Z 21.000.000 22.300.000 23.200.000
RX KING 12.450.000 13.650.000 14.645.000
Scorpio 17.500.000 18.750.000 19.850.000

Sumber data : Yamaha Gajah Mada Motor cabang Jember

4.1.44 Volume Penjualan

perkembangan volume penjualan pada Yamaha Gajah Mada Motor

cabang Jember dapat dilihat pada tabel 3 berikut -
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4.1.4.6  Pengeluaran Biaya Administrasi dan Umum
Pada tabel 4.5 berikut ini tertera data biaya administrasi dan umum yang

dikeluarkan oleh Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember periode tahun 1999

sampai tahun 2001.

Tabel 4.5: Yamaha gajah Mada Motor Cabang Jember

Pengeluaran Biaya Administrasi dan Umum Thn.1999 s/d 2001
( Dalam Rupiah )

 Elemen Biaya Adm dan Umum 1999 2000 2001
Gaji Kabag Adm dan umum 5.280.000 6.600.000 7.400.000
Gaji karyawan bagian akuntansi 3.960.000 | 4.950.000 5.350.000
Gaji karyawan bagian personalia 3.630.000 4.537.500 5.200.000
Gaji karyawan bagian sekretariat 3.300.000 | 4.250.000 5.475.000
Biaya depresiasi alat-alat kantor 163.350 163.600 163.800
Premi asuransi 812.000 1.090.000 2.370.000
Biaya depresiasi alat-alat service 450.000 520.000 996.000
Biaya depresiasi gedung 950.600 950.600 950.600
Biaya depresiasi kendaraan dinas 650.000 700.000 820.000
Biaya listrik, air dan telepon 3.513.000 4.376.500 5.642.500
Jumlah 22.708.950 | 28.138.800 | 34.367.900

Sumber Data : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember

4.2 Analisis Data dan Pembahasan

Langkah-langkah dalam analisis efisiensi biaya pemasaran menurut jenis
produk, antara lain
1. Menggolongkan jenis untuk

memudahkan pengalokasian biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk.

biaya pemasaran menurut fungsinya

2. Menentukan dasar alokasi biaya pemasaran, agar pembebanan biaya
pemasaran ke dalam tiap-tiap fungsi pemasaran dapat adil atau tiap-tiap
bagian menerima beban yang sama atau wajar.

3. Menghitung tarif alokasi biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk
untuk mengetahui jenis produk untuk mengetahui berapa besarnya biaya
pemasaran yang harus dialokasikan pada masing-masing jenis produk.

4. Menyusun laporan rugi laba menurut masing-masing jenis produk dengan

metode full costing,
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4.2.1 Menggolongkan Biaya Pemasaran Menurut F ungsinya

Menggolongkan biaya pemasaran menurut fungsinya untuk memudahkan

pengalokasian biaya pemasaran kemasing-masing jenis produk. Biaya pemasaran

yang ada dalam perusahaan dapat digolongkan menurut fungsinya yaitu fungsi

promosi dan advertensi, fungsi penjualan, fungsi pergudangan, fungsi pengiriman

barang, dan fungsi administrasi pemasaran. Penggolongan biaya pemasaran

menurut fungsinya meliputi :

a.

Fungsi promosi dan advertensi meliputi biaya promosi penjualan (program
Sponsor, program undian), biaya periklanan (spot ilkan di media elektronik,
surat kabar, spanduk, umbul-umbul, dll).

Fungsi penjualan meliputi biaya gaji karyawan penjualan (salesman), biaya
service gratis purna jual, hadiah langsung penjualan.

Fungsi pengiriman barang meliputi biaya gaji karyawan pengiriman (driver),
biaya perjalan dinas, biaya perawatan kendaraan.

Fungsi pergudangan meliputi biaya gaji karyawan gudang, biaya perawatan
peralatan gudang

Fungsi administrasi pemasaran meliputi biaya gaji karyawan administrasi
pemasaran.

Penggolongan biaya pemasaran selain menurut fungsi pemasaran, juga
digolongkan menurut jenis biaya, yaitu biaya langsung dan biaya tidak
langsung. Biaya langsung adalah biaya yang terjadinya berhubungan dengan
fungsi atau kegiatan tertentu, sedangkan biaya tidak langsung biaya yang

tidak mempunyai hubungan dengan bagian,fungsi dan kegiatan tertentu.

Biaya langsung yang dikeluarkan oleh perusahaan meliputi biaya untuk

mendapatkan pesanan (biaya promosi dan advertensi, dan biaya penjualan) dan

biaya untuk memenuhi pesanan ( biaya pengiriman barang, blaya pergudangan,

hiava adminictraci mnamacaran \

e B . WL
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dikeluarkan oleh perusahaan adalah biaya gaji kabag pemasaran. Penggolongan

biaya pemasaran menurut fanpsinye dapdndilibat paditdbel 46 BeriRt ini -

Tabel 4.6 : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember

Pengeluaran Biaya pemasaran Menurut F ungsinya (Dalam Rupiah)

FE'leme SiaviPetiisaran Tahun Tahun Tahun
Sl 1999 2000 2001
A. Biaya langsung fungsi
1. Biaya untuk mendapatkan pesanan
I. Biaya promosi dan advertensi
a. promosi dan advertensi 3.850.000 | 13.400.000 | 15.600.000
b. periklanan 4.090.000 | 19.447.000 | 25.900.000
Jumlah 7.940.000 | 32.847.000 | 41.500.000
2. Biaya penjualan
a. Gaji karyawan Penjualan 3.700.000 4.930.000 5.950.000
b. Service Gratis purna jual 9.845.000 | 54.456.000 | 82.654.000
¢. Hadiah langsung penjualan 9.550.000 | 53.960.000 | 80.880.000
Jumlah 22.095.000 | 113.345.000 | 169.484.000
II. Biaya Memenuhi Pesanan
1. Biaya pengiriman barang 3.400.000 4.740.000 5.648.000
a. Gaji karyawan pengiriman 1.900.000 2.990.000 3.990.000
b. Biaya perjalan dinas 2.289.000 2.844.000 3.999.000
c. Biaya perawatan kendaraan
Jumlah 7.589.000 | 10.574.600 | 13.637.000
2. Biaya pergudangan
a. Gaji karyawan gudang 3.000.000 |  4.400.000 5.150.000
b. Biaya perawatan perlt 1.972.000 2.645.000 3.877.000
gudang
Jumlah 4.972.000 7.045.000 | 13.637.000
3. Biaya Administrasi pemasaran
% . . 3.700.000 4.930.000 5.950.000
a.  Gaji karyawan administrasi
Jumlah 3.700.000 4.930.000 5.950.000
B. Biaya Tidak Langsung Fungsi ‘
1. Gaji Kabag Pemasaran 5.000000| 6.480.000 7.800.000
Jumlah 5900 000 6 AN 0O = Q00 Ny
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[ R A J 32..205.000 J 175.222.000 | 247.398.000

Sumber data : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
Biaya tidak langsung fungsi ( gaji kabag pemasaran ) harus

didistribusikan secara adil kedalam masing-masing fungsi pemasaran, dan

39
sebagai dasar alokasinya adalah jumlah karyawan setiap fungsi pemasaran yaitu
customer sevice ( kabag pemasaran ), customer officer ( Administrasi pemasaran
), salesman ( bagian penjualan ), driver ( bagian pengiriman barang ), bagian
gudang ( tabel 4.1).

Alokasi gaji kabag pemasaran kemasing-masing fungsi pemasaran dapat dicarai
dengan membagi gaji kabag pemasaran dengan jumlah karyawan
pemasaran. perhitungannya sebagai berikut :

Alokasi gaji = Gaji Kabag Pemasaran

Jumlah Karyawan Pemasaran

Rp 5.900.000
Alokasi gaji tahun 1999 = = Rp 737.500.-
8

Jadi aloksi gaji kabag pemasaran ke masing-masing karyawan tahun 1999
sebesar Rp.737.500,-

Sedangkan distribusi gaji kabag pemasaran tahun 1999 sampai tahun 2001 dapat
dicari dengan cara yang sama, (lampiran 2 ).

Alokasi biaya tidak langsung fungsi ( gaji kabag pemasaran ) merupakan hasil
perkalian dari alokasi gaji kabag pemasaran dengan jumlah masing-masing fungsi
pemasaran ( lampiran 3 )

737.500 X 3=Rp2.212.500

Perhitungan alokasi biaya tidak langsung fungsi kemudian ditambahkan ke dalam
mesing-masing fungsi pemasaran.

Perhitungan untuk tahun 1999 adalah sebagai berikut :

Fungsi promosi = Rp.7.940.000

Alokasi gaji kabag pemasaran = Rp. -- +
Rp. 7.940 000

Fungsi penjualan = Rp.22.095.000.-

Alokasi gaji kabag pemasaran RP. 2.212.500- +

Rn 3?0 247 &n\N
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dicari dengan cara yang sama, ( lampiran 4 )
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Alokasi biaya tidak langsung fungsi ( gaji kabag pemasaran ) pada masing-

masing fungsi pemasaran secara keseluruhan tahun 1999—2001 dapat dilihat

pada tabel 4.7 berikut ini :
Tabel 4.7 : Jumlah Pengeluaran Biaya Pemasaran Menurut Fungsinya
sete'ahAlokasi Biaya Tidak langsung Fungsi Periode tahun 1999-2001 (
Dalam Rupiah )
No | Fungsi pemasaran 1999 2000 2001
1 Promosi 7.940.000 32.847.000 | 41.500.000
Alokasi gaji kabag pemasaran | - - -
Jumliah 7.940.000 32.847.000 | 41.500.000
2 | Penjualan 22.095.000 113.346.000 | 169.484.000
Alokasi gaji kabag pemasaran | 2.212.500 2.430.000 2.925.000
Jumlah 24.307.500 115.776.000 | 172.409.000
3 | Pengiriman Barang 7.589.000 10.574.600 | 13.637.000
Alokasi gaji kabag pemasaran | 1.475.000 1.620.000 1.950.000
Jumlah 9.064.000 12.194.000 | 15.587.000
4 | Pergudangan 4.972.000 7.045.000 9.027.000
Alokasi gaji kabag pemasaran | 1.475.000 1.620.000 1.950.000
Jumlah 6.447.000 8.665.000 10.977.000
5 | Administrasi pemasaran 3.700.000 4.930.000 5.590.000
Alokasi gaji kabag pemasaran | 737.000 810.000 975.000
Jumlah 4.073.500 5.740.000 | 6.925.000

Sumber data : Lampiran 5, tabel 4.6

4.2.2 Menentukan Dasar Alokasi Biaya Pemasaran

T™ 0. . .7 93 % a2 ¢
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biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk dengan memperhatikan kondisi
perusahaah yang bersangkatan, Untuk | lebil-jelasnga “jumiali hiaya pemasaran
dan dasar alokasi biaya pemasaran setiap fungsi tahun 1999-2001 dapat dilihat

pada tabel 4.8 berikut ini :

Tabel 4.8 : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember

41

Jumlah Biaya pemasaran Setiap fungsi dan Dasar Alokasinya
(Dalam Rupiah)

Fungsi Pemasaran Thn.1999 Thn.2000 Thn .2001 | Dasar alokasi
Promosi dan Penjualan 7.940.000 | 32.847.000 | 41.500.000 | Unit produk terj
Penjualan 24.307.500 | 115.776.000 | 172.409.000 | Hasil penjualan
Pengiriman barang 9.064.000 | 12.194.600 | 15.587.000 | Unit produk ter):
Pergudangan 6.447.000 8.665.000 | 10.977.000 | Unit produk terj
Administrasi pemasaran 4.073.000 5.740.000 6.925.000 | Hasil penjualan

Sumber Data : 4.7

Setelah mengetahui dasar alokasi biaya pemasaran, kemudian menghitung

tarif alokasi biaya pemasaran kemasing-masing fungsi pemasaran.

4.2.3

Menghitung Tarif Alokasi Biaya Pemasaran

Perhitungan tarif alokasi dilakukan dengan jalan membagi jumlah biaya

pemasaran dengan dasar alokasinya.

Tarif alokasi =

Jumlah Biaya Pemasaran setiap fungsi

Jumlah Dasar Alokasi

Perhitungan tarif alokasi masing-masing fungsi pemasaran :

Tahun 1999
Jumlah Biaya | Jumlah Dasar Tarif g
; ; J atuan
Fungsi pemasaran pemasaran Alokasi alokasi
(1) (2) (1:2)
Promosi dan Advertensi 7.940.000 212 | 37.452.83 | Rp
DParmtiyalar "NA YA AAND ™ AN AN SO e -
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Pengiriman barang 9.046.000 212 | 4275447 |Rp

Pergudangan 6,447,000 212]|030410:37 | Rp

Administrasi pemasaran 4076500 | 2422420 | 1.831% | %
Sumber data : Tabel 4.8, lamp 6a, 6b, 6¢
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Untuk lebih jelasnya tarif alokasi masing-masing fungsi pemasaran secara
keseluruhan dapat dilihat pada tabel 4.9 berikut :

Tabel 4.9 : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
Tarif Alokasi Biaya Pemasaran dari tahun 1999-2001

Fungsi | Tahun | Jml Biaya Dasar Tarif Alokasi | Satuan

Pemasaran Pemasaran alokasi By pemasaran

Promosi dan | 1999 7.940.000 212 37.452,83 Rp
Advertensi 2000 32.847.000 377 87.127.320
2001 41.500.000 2.260 18.362,83

Penjualan 1999 24.307.500 2.422.420 3,43 % %
2000 | 115.776.000 3.216.201 3,59 %
2001 | 172.409.000 | 215.033.944 0,801 %

Pengiriman 1999 9.046.000 | 212 4275447 Rp
Barang 2000 12.194.600 377 32.346,41
2001 15.587.000 2.260 68.969,82

Pergudangan 1999 6.447.000 212 30.410.37 Rp
2000 8.665.000 377 22.984,08
2001 10.977.000 2.260 48.570,79

Administrasi 1999 4.073.500 2.422.420 1,831 % %
Pemasaran 2000 5.740.000 3.216.201 1,784 %
2001 6.925.000 | 215.033.944 0,322 %

Sumber Data : Tabel 4.8, lamp 6a,6 b ,6¢

Melihat nilai tarif diatas,diketahui bahwa :

1. Tarif promosi dan advertensi dintara tahun 1999,2000,2001 yang paling
efektif terjadi pada tahun 2001 yaitu sebesar,Rp. 18.362 ,83 yang berarti
bahwa setiap unit produk yang terjual dibebebani biava promosi dan
advertensi sebesar Rp.18.362,83.
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tahun 2001, yaitu sebesar 0,801 %, yang berarti bahwa untuk sctiap transaksi

yang terjadi dibebani biaya penjualan sebesar 0,801 % dari hasil penjualan.
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L)

. Tarif penerimaan barang diantara tahun 1999,2000 dan 2001 paling efektif
terjadi pada tahun 2000, yaitu sebesar Rp32.346,41 yang berarti bahwa untuk
setiap unit produk yang terjual dibebani biaya pengiriman barang sebesar
Rp.32.346.41

4. Tarif pergudangan diantara tahun 1999,2000 dan 2001paling efektif terjadi
pada tahun 2001, yaitu sebesar Rp.48.570,79 yang berarti bahwa untuk setiap
unit penjualan yang terjadi dibebani biaya pengiriman barang sebesar
Rp.48.570,79

. Tarif administrasi pemasaran antara tahun 1999,2000 dan 2001 yang paling
efektif terjadi pada tahun 2001, yaitu sebesar 0,322 %, yang berarti bahwa
untuk setiap transaksi yang terjadi dibebani biaya administrasi pemasaran
sebesar 0,322 % dari hasil penjualan.

wn

Setelah tarif alokasi masing-masing fungsi pemasaran diketahui, maka
langkah selanjutnya adalah mengalokasikannya ke masing-masing jenis produk,
yaitu dengan jalan mengalikan tarif alokasi dengan dasar alokasinya.

Contoh perhitungan alokasi biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk.
Tahun 1999

1. Promosi dan Advertensi

VEGA =Rp.37.45283 X 42 =Rp.1.573.018,86
JUPITER =Rp.3745283 X 20 =Rp. 7.490.566
FIZR-HE =Rp37.452,83 X 30 =Rp. 1.123.584,9
FIZR-CW =Rp.37452,83 X 24 =Rp. 8988.679,2
FIZR-CALTEX =Rp.37.45283 X 20 =Rp.7.490.565
SIGMA =Rp.3745283 X 19 =Rp.7.116.037,7
Y1252 =Rp.37452,83 X 15 =Rp.5.617.4245
RX KING =Rp.37452,83 X 30 =Rp.1.123.584,9
SCORPIO =Rp.37452,83 X 12 =Rp4.494.3396
2. Penjualan
VEGA =3,43% X 395220.000 =Rp. 13.556.046
JUPITER =343% X 206.100.000 =Rp. 7.069.230
FIZR-CW =3.43% X 320.250.000 =Rp. 10.984.575

FIZR-HE =3439% X 246 000 000 = Rn @ AT QNN
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SIGMA =3,43 % X 145.350.000 =Rp. 4.985.505
Y123Z =3,43% X 315.000.000 =Rp. 10.804.500
RX KING =3,43% X 375.500.000 =Rp.12.879.650
SCORPIO =343 % X 210.000.000 =Rp. 7.203.000

Untuk fungsi pengiriman barang, pergudangan, dan administrasi
pemasaran dapat dicari dengan cara yanga sama (seperti pada lampiran 7a,7b,7c).
Aloaksi biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk pada tahun 1999 secara
keseluruhan dapat dilihat pada tabel 4.10 berikut -
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Untuk fungsi pengiriman barang, pergudangan, dan administrasi
pemasaran dapat dicari dengan cara yanga sama (seperti pada lampiran 7a,7b,7c).
Aloaksi biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk pada tahun 1999 secara
keseluruhan dapat dilihat pada tabel 4.10 berikut -

4
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Tabel diatas menunjukkan pengeluaran biaya pemasaran amsing-masing jenis produk
pada tahun 1999. Pengeluaran biaya pemasaran terbesar adalah produk Jupiter
sebesar Rp.36.086.825.9. produk FIZR-CW sebesar Rp.55.551.133.2. produk Vega
sebesar Rp.10.999.932.96, produk Fizr-Caltex sebesar Rp.33.119.024, produk Fizr-
He sebesar Rp.27.842.446.8, produk Sigma sebesar Rp.21.782.566,3, produk Rx

King sebesar Rp.16.837.742.5, produk Scorpio sebesar Rp.14.378.930 4, dan produk
Y125Z sebesar Rp.18.249 5.

Tabel 4.11 berikut ini merupakan alokasi bidya pemasaran ke masing-masing jenis
produk pada tahun 2000.
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Pada tahun 2000 pengeluaran biaya pemasaran terbesar adalah produk Vega
sebesar Rp. 29.214.001.26 diikuti oleh produk Jupiter sebesar Rp. 13.581.030.90 dan
produk FizR-Cw sebesar Rp.12.879.906.44 produk Fizr-He sebesar Rp.22.480.061,8,
produk FizR-Caltex sebesar Rp.21.182.426.1,produkSigma sebesar Rp.21.626.910,5,
produk Rx King sebesar Rp.10.790.646,1 produk Scorpio sebesar Rp.9.728.812,8
dan produk Y125Z sebesar Rp.5.685.587, Dan biaya terbesar yang dikeluarkan oleh

perusahaan adalah biaya penjualan dan biaya promosi dan advertensi.

Alokasi biaya pemasaran ke masing-masing jenis produk pada tahun 2001dapat
dilihat dalam tabel 4.12 berikut ini :
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Pada tabel 4.12 menunjukkkan jumlah pengeluaran biaya pemasaran masing-
masing jenis produk, dan pengeluaran biaya pemasaran terbesar adalah produk
Jupiter yaitu sebesar Rp. 93.215.713.8. kemudian produk FizR-Cw yaitu sebesar Rp.
84.222.455 dan produk Vega vaitu sebesar Rp.18.016.438, fizR-Caltex sebesar
Rp.6.642.026,1, produk FizR-He sebesar Rp.2.685.587.4, produk Rx King sebesar
Rp.19.459.599,8, produk Y125Z sebesar Rp.17.743.576,4, produk Scorpio sebesar
Rp.15.178.546,6. dan produk Sigma sebesar Rp.2.773.006,4.

Dari ketiga tabel diatas dapat diketahui bahwa pengeluaran biaya pemasaran
yang paling besar yang dikeluarkan oleh perusahaan adalah biaya penjualan dan
biaya promosi dan advertensi, karena perusahaan berusaha meningkatkan volume
penjualan dengan memberikan pelayanan yang memuaskan konsumen dengan
memberikan service gratis dan hadiah langsung serta melakukan promosi di media

cetak maupun media elektronik.

4.24 Menyusun Laporan Rugi Laba

Perhitungan laba kotor setiap jenis produk merupakan perhitungan antara
penjaualan dikurangi dengan harga pokok penjualan.

Berikut ini adalah laporan rugi laba perusahaan periode tahun 1999-2001

yang dihasilkan oleh masing-masing jenis produk.
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Laporan Rugi Laba Menurut Jenis Produk Tahun 2001
(Dalam Rupiah)

Type Produk
Vega Jupiter FizR

Hasil penjualan 5.484.480.000 | 2.816.864.000 | 2.713.200.000
HPP 4.027.520.000 | 2.095.020.000 | 2.283.750.000
Laba Kotor 145.696.000 72.184.400 429.450.000

Biaya pemasaran
a. Promosi dan advertensi 85.203.531 41.499.955 38.561.943
b. Penjualan 43.390.648 22.563.080 21732732
¢. Pengiriman barang 31.699.561,28 15.496.998.5 14.346.784,2
d. Pergudangan 22.536.846 10.976.998.5 10.199.865.9
€. Adm pemasaran 17.660.025 9.070.302.08 5.516.504
Jumlah Biaya pemasaran | 33.387.472.14 2.385.332,53 31.127.768
Biaya adm dan umum 8.336.409,6 | 4.281.633,128 4.124.106
Rugi / laba Bersih 3.109.687 1.114.715,7 4.024.462

Sumber data : Lampiran 1,2,7a.8b
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Laporan Rugi Laba Menurut Jenis Produk Tahun 2001

(Dalam Rupiah)
Type Produk
FizR-He FizR-caltex Sigma

Hasil penjualan 2.235.600.000 | 1.900.500.000 | 2.685.150.000
HPP 1.339.200.000 | 1.147.500.000 | 2.200.500.000

Laba kotor 896.400.000 753.000.000 484.650.000
Biaya pemasaran :
a. Promosi dan advertensi 33.153.094 27.544.245 49.579.641
b. Penjualan 17.907.156 15.223.005 21.508.051
¢. Pengiriman barang 12.297.246,6 10.247.783 18.495.865,4
d. Pergudangan 8.742.7422 7.258.618 13.114.113
€. Adm pemasaran 7.198.632 6.119.610 8.646.183
Jumlah biaya pemasaran 2.682.587.4 6.642.026 2.773.066
Biaya adm dan umum 3.398.112 2.888.760 4.081.428
Laba /rugi bersih 7.492.467 4.859.558

8.729.722
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Laporan Rugi laba Menurut Jenis Produk Tahun 2001
(Dalam Rupiah)

! Type Produk

Y125Z Rx King Scorpio
Hasil penjualan 2.522.000.000 | 5.272.200.000 | 5.756.500.000
HPP 2.081.000.000 | 4.176.000.000 | 3.803.350.000
Laba kotor 471.000.000 | 1.096.200.000 | 1.953.150.000
Biaya pemasaran :
a. Promosi dan advertensi 20.199.113 66.125.880 53.252.207
b. Penjualan 20.441.520 42.230.322 46.109.565
¢. Pengiriman barang 7.514.9822 24.594.487 19.812.225
d. Pergudangan 5.342.786.9 5.342.786 9 14.085.529
¢. Adm pemasaran 8.217.440 8.217.440 18.535.930
Jumlah biaya pemasaran 19.459.599.8 19.459.599 8 15.178.546,6
| Biaya adm dan umum 3.879.040 8.013.744 8.749.880
Piugi / lgba bersih 2.802.830 9.024.177 1.810.114
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Laporan rugi Laba Menurut Jenis Produk Tahun 1999

(Dalam rupiah )

Type Produk

Vega Jupiter FizR
Hasil penjualan 395.220.000 | 206.100.000 320.250.000
HPP 293.370.000 | 147.900.000 268.500.000
Laba kotor 101.860.000 58.200.000 51.750.000
Biaya pemasaran i
a. Promosi dan adv 1.573.018,86 7.490.566 1.123.584,9
b. Penjualan 13.556.046 7.069.230 10.984.575
c. Pengiriman barang 17.956.877,4 8.550.894 12.826.341
d. Pergudangan 1.277.235,54 6.082.074 2.123 11
€. Adm pemasaran 7.236.476 3.773.69 5.863.777
Jumlah Biaya pemasaran |  41.599.655 8 33.416.54 30.033.653
Biaya administrasi dan 4.232 806,2 2.207.331 3.4298.77
umum
Rugi / Laba bersih 27.180.894 5.706.567 2.514.622

Sumber data : Lampiran 1,2,7a,8b
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Laporan Rugi Laba Menurut Jenis Produk Tahun 1999
(Dalam Rupiah)

56

Type Produk
Fizr-He Fizr-Caltex Sigma

Hasil penjualan .246.000.000 | 209.000.000 145.350.000
HPP 128.280.000 | 104.500.000 118.665.000
Laba kotor [17.720.000 | 104.500.000 26.685.000

Biaya pemasaran
a. promosi dan advertensi 8.988.679.2 7.490.666 7.116.037,7
b. penjualan 8.437.800 7.168.700 4.985.505
. pengiriman barang 1.026.107,28 | 8.550.894,40 8.123.394 3
d. pergudangan 7.298.488.8 6.082.074 5.777.970.4
¢. adm pemasaran 4.504.260 3.826.790 2.666.135
Jumlah biaya pemasaran | 27.842 446 8 33.119.024 | 21.782.566,3
Biaya adm dan umum 2.634.660 2.238.390 1.556.698
Rugi / laba bersih 15.806.980 7.361.936 8.958.396
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Laporan Rugi laba Menurut Jenis Produk Tahun 1999

(Dalam Rupiah)
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Type Produk
Y 125Z RX KING | SCORPIO

Hasil penjualan 315.000.000 | 375.500.000 | 210.000.000
HPP 119.775.000 | 521.250.000 | 134.400.000

Laba kotor 195.225.000 | 145.750.000 75.600.000
Biaya pemasaran:
a. promosi dan advertensi 56174245 1.123.584,9 44943396
b. Penjualan 10.804.500 12.879.650 7.203.000
c. Pengiriman barang 6.413.170,5 | 1.282.634.10 5.130536,4
d. Pergudangan 4.561555,5 9.123.111 3.649.244 4
€. Adm dan umum 5.767.650 6.875.405 3.845.100
Jumlah biaya pemasaran 18.149365,5 | 16.837.742,5 14.378.930,4
Biaya Adm dan umum 3.373.650 4.021.605 2.249.100
Rugi / laba bersih 1.710.499 1.860.582 6.594.020
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Laporan Rugi Laba Menurut Jenis Produk Tahun 2000

(Dalam Rupiah)

Type Produk
Vega Jupiter FizR

Hasil penjualan 842.140.000 426.930.000 |  415.440.000
HPP 625.250.000 305.520.000 344 .880.000
Laba kotor 216.890.000 121.410.000 70.560.000

Biaya pemasaran
a. Promosi dan advertensi 71.444.412,24 | 33.108.386,16 | 31.365.839,52
b. Penjualan 30.232.826 15.326.787 14.914.296
¢. Pengiriman barang 2.652.405.62 1.229.163.58 1.164.470,76
d. Pergudangan 18.846.945,6 8.733.950,4 8.274.268.,8
e. Adm pemasaran 15.023.777 .6 7.616.413.2 7.411.446
Jumlah Biaya pemasaran 77.786.218,44 | 35.440.376,78 | 33.580.99431
Biaya administrasi dan umum 6.284.890,82 3.186.178.59 3.100.428,72
Rugi / laba Bersih 6.933.242 3.104.009 2.977.496

Sumber data : Lampiran 1,2,7a.8b
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Laporan Rugi Laba Menurut Jenis produk Tahun 2000
(Dalam Rupiah)

Type Produk
FizR-He FizR-Caltex Sigma

Hasil penjualan 385.900.000 369.600.000 | 393.750.000
HPP 215.050.000 206.400.000 | 315.900.000
Laba kotor 170.850.000 163.200.000 77.850.000

Biaya pemasaran :
a. Promosi dan advertensi 29.623.29 27.880.746 39.207.229
b. Penjualan 13.853.810 13.268.640 14.135.625
c. Pengiriman barang 10.997.779,4 10.350.851,2 | 14.555.884,5
d. Pergudangan 7.814.5872 7.354.905,6 10.342.836
e. Adm pemasaran 6.884 456 6.593.664 7.024.500
Jumlah biaya pemasaran 21.182.426,1 22.480.061,8 | 21.626.910,5
Biaya Adm dan umum 1.835.898 1.559.767 1.884.747
?ugi / laba bersih 3.913.836 6.004.408 1.373.343



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

60

Laporan Rugi Laba Menurut Jenis Produk Tahun 2000

(Dalam Rupiah)
Type Produk
Y125 Z Rx King Scorpio

Hasil penjualan 466.000.000 | 682.900.000 | 750.050.000
HPP 171.000.000 | 521.250.000 | 482.400.000

Laba kotor 448.900.000 | 161.250.000 | 267.650.000
Biaya pemasaran
a. Promosi dan advertensi 17.425.466 43.563.666 | 34.850.932
b. Penjualan 16.729.400 24.501.750 | 26.925.000
¢. Pengiriman barang 6.469.282 16.173.205 | 12.938.569
d. Pergudangan 4.569.816 11.492.040 9.193.632
€. Adm pemasaran 8.313.440 12.175.850 | 13.380.000
Jumlah biaya pemasaran 5.350.740,4 10.790.646 | 9.728.812.8
Biaya Adm dan umum 2.350.845 2.802.356 1.567.230
Rugi / laba bersih 3.977.434 1.532.617 1719291
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Tabel 4.13 diatas menunjukkan bahwa :

a. Pada tahun 1999 produk Vega menghasilkan laba kotor sebesar Rp.101.850.000,
produk Jupiter menghasikan laba kotor sebesar Rp. 58.200.000.- dan produk
Fizr-Cw mengahasilkan laba kotor sebesar Rp.51.750.000,- Fizr-He
menghasilkan laba kotor sebesar Rp.117.720.000, produk Fizr-Caltex
menghasilkan laba kotor sebesar Rp.104.500.000, produk Sigma
menghasilkan laba kotor sebesar Rp.26.685.000, produk Y1257 menghasilkan
laba kotor sebesar Rp.195.225.000, produk Rx King menghasilkan laba kotor
sebesar Rp.145.750.000. produk Scorpio menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.75.600.000.

b. pada tahun 2000 produk Vega menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.216.890.000, produk Jupiter menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.121.410.000,- dan produk FizR-Cw menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.70.560.000,- produk FizR-He menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.170.850.000, produk FizR-Caltex menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.163.200.000, produk Sigma menghasilkan labakotor sebesar
Rp.77.850.000, produk Y125Z menghasilkan laba kotor ebesar
Rp.448.900.000, produk RxKing menghaslkan laba kotor sebesar
Rp.161.250.000, produk Scorpio menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.267.650.000.

c. Pada tahun 2001 produk Vega menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.145.696.000,- produk Jupiter menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.72.184.400,- dan produk FizR-Cw menghasilakn laba kotor sebesar
Rp.429.450.000,- produk FizR-He menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.896.400.000, produk FizR-caltex menghasilkan laba kotor sebesar

Rn 752 000 Q00O mradiil- v P pree iy EFPp et ST . o Sy . W g . . P
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Rp.484.650.000, produk Y125Z menghasilkan laba kotor sebesar
Rp471.000.000, produk - RxKing | ;menghasilkan| Jdaba | kotor sebesar
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Rp.1.096.200.000, produk Scorpio menghasilkan laba kotor sebesar
Rp.1.953.150.000.
Kenaikan laba kotor dari tahun 1999 sampai tahun 2001 yang dihasilkan oleh
masing-masing jenis produk, menunjukkan pula kenaikan hasil penjualan.
Khususnya untuk produk Vega yang diikuti oleh produk Jupiter dan produk Fizr-
Cw,produk FizR- He, produk FizR-Caltex, produk Sigma, produk Rx King, produk
Scorpio, dan produk Y125Z.

4.2.5 Menghitung Tingkat Efisiensi Biaya Pemasaran

Perusahaan perlu mengetahui sejauh mana tingkat efisiensi biaya pemasaran
yang dikeluarkan perusahaan untuk mrnghasilkan laba yang diharapkan. Untuk itu
perlu dilakukan perhitungan efisiensi biaya pemasaran terhadap laba kotor yang
diperoleh dengan cara laba kotor dengan biaya pemasaran.

" Perhitungan tingkat efisiensi biaya pemasaaran :

Tahun 1999
101.850.000
VEGA = X 100 % =244.484 %
41.599.655.8
58.200.000
JUPITER = X 100% =174.165 %
33.416.54
51.750.000
FIZR - X 100 % = 172.306 %
30.033.653
117.720.000
FIZR-HE = X 100 % =422.807 %
27.842.446.8
104.720.000
FIZR-Caltex = X 100 % =315.528 %

33.119.024,8
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26.685.000
SIGMA X 100 % =122.506 %
21.782.566,3
195.222.000
Y125Z - X 100%=106.976 %
18.249.365,5
145.750.000
RX KING X 100 % = 865.614 %
16.837.742,5
75.600.000
SCORPIO X 100 % = 525.769 %
14.378.930,4

Untuk tahun 2000 dan 2001 dapat dihitung dengan cara yang sama seperti pada

lampiran 10.

Tabel 4.14 : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
Jenis Produk Periode Tahun 1999-2001

( Dalam %)
Tingkat efisiensi biaya pemasaran

Produk Tahun 1999 | Tahun 2000 | Tahun 2001 Rata-rata
Vega 244483 278.828 434.379 959.690
Jupiter 174.165 342.575 584.094 1100.834
Fizr-Cw 172.306 210.118 137.963 520.387
Fizr-He 422 807 806.564 333.781 1563.152
Fizr-Caltex 315.528 725.976 113.369 1154.873
Sigma 122.506 359968 144.770 627.244
Y1252 106.976 | 838949 265 448 12431 373
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145,454 i 563.320 1578.368
275110 128.678 929.557

Scorpio

=

Sumber data : lampirar; 10
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Dari tabel 4.14 diatas dapat diketahui :

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk Vega tahun 1999 sebesar
565,317 %, tahun 2000 sebesar 742,417 % dan tahun 2001 sebesar 808,683 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk Jupiter tahun 1999 sebesar
161,277 %, tahun 2000 sebesar 893,967 % dan tahun 2001 sebesar 774,380 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk FizR-Cw tahun 1999 sebesar
931,574 %,tahun 2000 sebesar 547,830 % dan tahun 2001 sebesar 509,899 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk FizR-He tahun 1999 sebesar
422,807 %, tahun 2000 sebesar 806,564 %, tahun 2001 sebesar 333,781 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk FizR-Caltex tahun 1999
sebesar 315,528 %, tahun 2000 sebesar 725,976 %, tahun 2001 sebesar 113,369 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk Sigma tahun 1999 sebesar
122,506 %, tahun 2000 sebesar 725,976 %, tahun 2001 sebesar 174,770 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk Y125 Z tahun 1999 sebesar
106,976 %, tahun 2000 sebesar 838,949 %, tahun 2001 sebesar 265,448 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk Rx King tahun 1999 sebesar
865,614 %, tahun 2000 sebesar 149,434 %, tahun 2001 sebesar 563,320 %

Tingkat efisiensi biaya pemasaran untuk produk Scorpio tahun 1999 sebesar
525,769 %, tahun 2000 sebesar 275,110 %, tahun 2001 sebesar 128,678 %.

Dan rata-rata prosentase efisiensi biaya pemasaran menurut jenis produk
yaitu untuk produk Vega sebesar 2116,417 %, produk Jupiter sebesar 1829,624 %,
dan untuk produk FizR-Cw sebesar 1998853 %, produk FizR-He sebesar
1563,873%, produk FizR-Caltex sebesar 1154,873 %, produk Sigma sebesar 627,244
%, produk Y125Z sebesar 1221,373 %, produk RxKing sebesar 1578,368 %, produk
Scorpio sebesar 929.557 %.
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berdasarkan tabel 4.14 diatas dapat dikatakan bahwa biaya pemasaran yang
dikeluarkan oleh perusahaan sudah cukup: efektif karena laba kotor yang diperoleh

perusahaan mampu menutup biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh perusahaan.

65

Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat

menghasilkan laba kotor sebesar 929,557 %.

Peningkatan tingkat rata-rata efisiensi biaya pemasaran dari periode tahun
1999 sampai tahun 2001 menunjukkan bahwa biaya pemasaran vang dikeluarkan
oleh perusahaan dialokasikan untuk pengeluaran biaya pemasaran yang tepat dan
laba kotor yang diperoleh mampu menutup pengeluaran biaya pemasaran sehingga

perusahaan tidak mengalami kerugian.
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4.3 Pembahasan
perhitungan-perhitungan diatas menunjukkan bahwa pengeluaran biaya
pemasaran cukup efektif, karena tingkat efisiensinya lebih dari 100 %. Efisiensi
biaya pemasaran menurut masing-masing jenis produk adalah sebagai berikut :
a. Untuk produk VEGA
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2001 sebesar 436,379 %.
2Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 1999 sebesar 244,483 %
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 959,690 %
Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp. 100,00 dapat
menghasilkan laba kotor sebesar 959,690 %
b. Untuk produk Jupiter
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2001 sebesar 584,094 %
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 1999 sebesar 174,165 %
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 1100,834 %. Hal ini berarti
setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat menghasilkan
laba kotor sebesar 1100,834 %
c. Untuk produk FIZR-CW
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2000 sebesar 210,118 %
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 2001 sebesar 137,963 %
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 520,387 %
Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat
menghasilkan laba kotor sebesar 520,387 %
d. Untuk produk FIZR-HE
Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2000 sebesar 806,564 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 2001 sebesar 333,781 %.

Tinal-at afininand hiavia camenmnmeae. wids wodee -1 15007 12~ N2
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Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat
menghasilkandabakotor sebesar 1563,1521%,
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Untuk produk FIZR-CALTEX

Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2001 sebesar. | 13,369 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasarn terendah tahun 1999 sebesar 315,528 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 1154,873 %,

Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat
menghasilkan laba kotor sebesar 1154,873 %.

Untuk produk SIGMA

Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2000 sebesar 359,968 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 1999 sebesar 122,506 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 627,244 %.

Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat
menghasilkan laba kotor sebesar 627,244 %

Untuk produk Y1257

Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 2000 sebesar 838,949 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 1999 sebesar 106,976 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 121 1,373 %.

Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat
menghasilkan lab akotor sebesar 1211,373 %.

Untuk produk RX KING

Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 1999 sebesar 865,614 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 2000 sebesar 149,434 %,
Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 1578,368 %.

Hal ini berarti setiap pengeluaran biaya pemasaran sebesar Rp.100,00 dapat
menghasilkan laba kotor sebesar 1578,368 %.

Untuk produk SCORPIO

Tingkat efisiensi biaya pemasaran tertinggi tahun 1999 sebesar 525 ,7169 %.
Tingkat efisiensi biaya pemasaran terendah tahun 2001 sebesar 128 678 %.

Tingkat efisiensi biaya pemasaran rata-rata sebesar 929,557 %
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5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil analisa dan pembahasan Efisiensi biaya pemasaran menurut
jenis produk, maka dapat ditarik suatu kesimpulan sebagai berikut :

Biaya pemasran yang dievaluasi meliputi biaya penjualan, biaya advertensi, biaya

pergudangan dan biaya administrasi pemasaran.

1. Besarnya laba kotor yang dihasilkan produk sepeda motor vega Jupiter,FizR-
Caltex,FizR-He,ﬁzR-CW,Sigma,YlQSZ, Rx King, dan Scorpio mengalami
kenaikan yang puncaknya terjadi pada tahun 2001 yaitu sebesar Rp216.890.000,
Rp121.410.000,Rp.753.000.000,Rp.896.400.000,Rp.429.450.000,R p.484.650.000
-Rp.471.000.000,Rp.1096.200.000,dan Rp.1953.150.000. namun pada tahun 1999
mengalami penurunan yang cukup tajam. Sedangkan produk Sepeda motor
Vega,FizR-Caltex,Rx King, Sigma mengalami tingkat perolehan laba yang lebih
berfluktuatif, yaitu pada tahun 2001 Dan tahun 2000 mengalami penurunan dari
perolehan laba pada periode sebelumnya.

2. Tingkat efisiensi biaya pemasaran yang dicapai oleh produk sepeda motor Vega
Jupiter, FizZR-Cw, FizR-He, FizR-Caltex, Sigma,Y125Z, RxKing, Scorpio.
Mengalami peningkatan yang puncaknya terjadi pada tahun 2001 vyaitu sebesar
434,379% ,584,094%, 137,963%, 333,781%, 113,369%, 174,770%,265,768 %
Tingkat efisiensi biaya pemasaran yang paling tinggi untuk keseluruhan periode
dicapai oleh produk sepeda motor Vega, FizR-Caltex, Rx King, Sigma.

5.2 Saran

Davdannalonca toaaio 1.


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

sebagai informasi bagi perusahaan untuk menentukan kebijakan selanjunya yaitu :

1. Pihak manajemen sebaiknya mencari peryehdls rendahnyaltingkat cfisiensi biaya

pemasaran dan menurunya perolehan laba terutama pada tahun 1999 dan tahun

69

2000, sehingga pada periode selanjunya dapat diterapkan kebijakan yang lebih
baik serta dapat meningkatkan tingkat perolehan laba perusahaan.

2. Untuk program pemasaran yang akan datang sebaiknya pihak perusahaan
menentukan langkah-langkah atau program pemasaran yang lebih intensif
terhadap produk sepeda motor Vega, karena berdasarkan hasi! analisis diketahui
bahwa produk sepeda motor Vega memberikan tingkat efisiensi biaya pemasaran
yang paling tinggi untuk keseluruhan periode, namun perusahaan juga harus tetap
‘memberikan perhatian lebih pada produk sepeda motor Jupiter dan fizr, agar hasil

penjualannya lebih meningkat dan perusahaan memperoleh laba yang diharapkan.
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Lampiran 1.
Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember
Volume Penjualan Masing-Masing Produk
Periode Tahun 1999 s/d 2001
Jenis Tahun
Keterangan Tahun 1999 Tahun 2001
Produk 2000

VEGA Kuantitas ( unit ) 42 82 464
Harga jual ( Rp ) 9.410.000 | 10.270.000 11.820.000

Jumlah 395.220.000 | 842.140.000 | 5.484.480.000

JUPITER Kuantitas ( unit ) 20 38 226
Harga Jual (Rp) 10.305.000 | 11.235.000 12.464.000

Jumlah 206.100.000 | 426.930.000 | 2.816.864.000

FIZR-CW Kuantitas ( unit ) 26 36 210
Harga jual ( Rp ) 10.675.000 | 11.540.000 12.920.000

Jumlah 320.250.000 | 415.440.000 | 2.713.200.000

FIZR-HE Kuantitas ( unit ) 24 34 180
' : Harga jual (Rp ) 10.250.000 | 11.350.000 12.420.000
Jumlah 246.000.000 | 385.900.060 | 2.235.600.000

FIZR- Kuantitas ( unit ) 20 32 150
CALTEX Harga jual (Rp ) 10.450.000 | 11.550.000 12.670.000
Jumlah 209.000.000 | 369.600.006 1.900.000

SIGMA Kuantitas ( unit ) 19 45 270
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Jumlah 145.350.000 | 393.750.000 | 2.685.150.000
Y1257, Kuantitas ( unit )| 15 20 110
Harga jual (Rp ) 21'000.000 ' 22'300:000 23.200.000
Jumlah 315.000.000 | 466.000.000 | 2.552.000.000 |
RXKING | Kuantitas ( Unit ) 30 50 360
Harga jual (Rp) | 375.500.000 | 13.650.000 14.645.000
Jumlah 375.500.000 | 682.500.000 | 5.272.200.000
SCORPIO | Kuantitas ( unit ) 12 40 240
Harga jual ( Rp ) 175.500.000 | 18.750.000 19.850
Jumiah 210.000.000 | 750.000.000 | 5.756.500.000
TOTAL PENJUALAN (UNIT) 212 377 2.260
TOTAL PENJUALAN (Rp) | 2.422.420.00 |3.216.201,0 215.033.944
0 0

Sunber data : tabel 4.2, tabel 4.3

Lampiran 2

YAMAHA GAJAH MADA MOTOR CABANG JEMBER
Perkembangan Harga Pokok Penjualan Masing-masing Jenis Produk
Periode Tahun 1999-2001

Type Tahun HPP Unit Jumlah
VEGA 1999 Rp.6.985.000,- 42 Rp.293.370.000
2000 Rp.7.625.000,- 82 Rp.625.250.000
2001 Rp.8.680.000 - 464 RP.4.027.520.000
JUPITER 1999 Rp.7.395.000 20 Rp.147.900.000
2000 Rp.8.040.000 38 Rp.305.520.000
2001 Rp.9.270.000 226 Rp.2.095.020.000
FIZR-CW 1999 Rp.8.950.000 30 Rp.268.500.000
2000 Rp.9.580.000 36 Rp.344.880.000
2001 Rp.10.875.000 210 Rp.2.283.750.000
FIZR-HE 1999 Rn 5 245 00N By D= 170 non Ann
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2001 Rp.7.440.000 180 | Rp.1.339.200.000

FIZR-CALTEX 1, 1999 Rp,51225,000 20 Rpl104.500.000
2000 Rp.6.450.000 32 Rp.206.400.000

2001 Rp.7.650.000 150 | Rp.1.147.500.000

SIGMA 1999 Rp.6.245.000 19 Rp.118.655.000
2000 Rp.7.020.000 45 Rp.315.900.000

2001 Rp.8.150.000 270 | Rp.2.200.500.000

Y1257 1999 Rp.7.985.000 15 RP.119.775.000
2000 Rp.8.550.000 20 Rp.171.000.000

2001 Rp.9.910.000 210 | Rp.2.081.100.000

RX KING 1999 Rp.9.950.000 30 Rp.298.500.000
2000 | Rp.10.425.000 50 Rp.521.250.000

2001 | Rp.11.600.000 360 | Rp.4.176.000.000

SCORPIO 1999 | Rp.11.200.000 12 Rp.134.400.000
2000 | Rp.12.060.000 40 Rp.482.400.000

| 2001 | Rp.13.115.000 190 | Rp.3.803.350.000

Sumber data : Yamaha Gajah Mada Motor Cabang Jember

Lampiran 3

Aloksi gaji

PerhitunganAlokasi gaji Biaya Tidak langsung

Ke Masing-Masing Karyawan Fungsi Pemasaran

Periode Tahun 1999 s/d 2001

= Gaji Kabag Pemasaran

Jumlah karyawan pemasaran
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Alokasi gajii tahun 1999 = Rp.5.900.000,-
8

="Rp.737.500.-

Alokasi gaji tahun 2000 = Rp.6.480.000.-
8

= Rp.810.000
Alokasi gaji tahun 2001 = Rp.7.800.000
8
= Rp.975.000

Jadi Alokasi gaji Kabag pemasaran ke masing-masing karyawan :
Tahun 1999 =Rp.737.500,-
Tahun 2000 =Rp.810.000.-
Tahun 2001 =Rp.975.000.-

Lampiran 4

Perhitungan Alokasi Gaji Kabag Pemasaran x Jumlah Karyawan Masing-

masing
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Tahuri 1999
Fungsi penjualan
Fungsi pengiriman
Fungsi pergudangan
Fungsi Adm.pemasaran

Tahun 2000
Fungsi penjualan
Fungsi pengiriman
Fungsi pergudangan

Fungsi Adm.pemasaran

Tahun 2001
Fungsi penjualan
Fungsi pengiriman
Fungsi pergudangan

Fungsi adm.pemasaran

Sumber data : lampiran 3

ATUHSSL pliidsardil

=Rp.737.500 X 3
=Rp.737.500 X 2

=2.212.500
=1.475.000

=Rp.737.500 X 1 =1475.000
=Rp.737.500 X 1 = 737.000

=Rp. 810.000 X 3 =2.430.000

= Rp.810.000
=Rp.810.000
= Rp.810.000

= Rp.975.000
=Rp.975.000
=Rp.975.000
=Rp.975.000

X 2 = 1.620.000
X 2 = 1.620.000
X 1= 810.000
A 3.=2.925900
X 2 =1.950.000
x 2.51.950.000
M= 975000
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Lampiran 6a

Perhitungan Tarif Alokasi Biaya Pemasaran Ke Masing-masing Fungsi

Pemasaran Periode Tahun 1999 - 2001

Tahun 1999

1. Promosi dan advertensi -

2.  penjualan -

3. pengiriman barang =

4. pergudangan =

5. Adm.pemasaran =

Sumber data : lampiran 5, lampiran 1

7.940.000

212

24.307.500

2.422.420

9.064.000

212

6.447.000

212

4.437.500

2.422 420

X 100 % =37.452,34

X 100% =343 %

X 100 % =98,521,73

X 100 % =30.410.37

X 100% =1,831%
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Lampiran 6b

Perhitungan Tarif Alokasi Biaya Pemasaran ke Masing-Masing Fungsi

Pemasaran Periode Tahun 1999-2001

Tahun 2000
32.847.000
1. promosi dan advertensi = X 100 % =871.557.69
377
_ 115.776.000
2. penjualan = X100% =3,87%
3.216.201
12.194.600
3. pengiriman barang = X 100 % =32.346,41
377
8.665.000
4. pergudangan = X100% =22544.387
377
5.740.000
5. Adm pemasaran = X100% =1784%
3.216.201

Sumber data : lampiran 5, lampiran 1
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Lampiran 6c :
Perhitungan Tarif Alokasi Biaya Pemasaran ke Masing-Masing Fungsi
Pemasaran Periode Tahun 1999-2001

Tahun 2001
41.500.000
1. promosi dan advertensi = X100% =18.362.83
2.260
172.409.000
2. penjualan = w———tee NN =051 %
215 033.944
15.587.000
3. pengiriman barang = X100% = 68.969,02
2.260
10.977.000
4. pergudangan =2 X100%  =48570,79
2.260
6.925.000
5. Adm pemasaran = X 100 % =20 420 %
215.033.944

Sumber data : lampiran 5, lampiran 1


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

Lampiran 7a

Perhitungan Alokasi Biaya Pemasaran Kemasing-masing Jenis Produk

Periode tahun 1999-2001

Tarif alokasi masing-masing fungsi X Dasar alokasi

Tahun 1999

1. Promosi dan Advertensi
a. Vega =37.45283 X 42 =1.573.018,86
b. Jupiter = 37.452.83 X 20 =7.490.566
_¢. Fizr-cw =37.452.82 X 30 =1.,123.5849
d. Fizr-He =37.452.82 X 24 =8.988.6792
e. Fizr-Caltex =37.45282 X 20 =7.490.566
f. Sigma =37.452.82 X 19 =7.116.037.7
g Y125Z =3745282 X 15 =56174245
h. Rx King =37452.82 X 30 =1.123.584.9
i. Scorpio =37452.82 X 12 =4.4943396

2. Penjualan

a. Vega =3,43 % X 395.220.000 = 13.556.046
b. Jupiter =3,43 % X 206.100.000 = 7.069.230
¢. Fizr-cw =3,43% X 320.250.000 = 10.984.575
d. Fizr-He =343 % X 246.000.000 = 8.437.800
e. Fizr-Caltex =3,43% X 209.000.000 = 7.168.700
f. Sigma =343% X 145.350.000 = 4.985.505
g Y1252 =3,43% X 315.000.000 = 10.804.500
h. Rx King =343% X 375.500.000 = 12.879.650
1. Scorpio =3,43 % X 210.000.000 = 7.203.000
3. Pengiriman barang

a. Vega =42.75447 X 42 =17956.877 4

b. Jupiter =4275447 X 20 =855.089.40

¢. Fizr-Cw = 4275447 X 30 =12.826.341

d. FizR-He =42.75447 X 24 =1.026.107.28
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e. Fizr-Caltex
f. Sigma
g YIRS Z
h. Rx King
il Scorpio
4. Pergudangan
a. Vega
b. Jupiter
Fizr-Cw
Fizr-He
Fizr-Caltex
Sigma
Y125 Z
Rx King
1. Scorpio

@ e a0

=

5. Adm pemasaran

Vega
Jupiter
Fizr-Cw
Fizr-lHe

Fizr-Caltex

= S . - T

Sigma
Y1250 Z
Rx King
Scorpio

5w oo

—

=42.754.47
=42.754.47
=42.754.47
=42.754.47
=42.754.47

=30.410.37
=30.410.37
=30.410.37
=30.410.37
=30.410.37
=30.410.37
=30.410.37

15

<ok X XX

= i s R
B B i B3 ks
S S ey I

X 19
X 15

=30.410.37 X 30
=30.410.37 X 12

= 1,831 %
=1,831%
= 1,831 %
= 1,831 %
=1,831 %
=1,831%
=1,831%
=831 %
=1,831 %

= 8.550.894,40
= 8.123.3443
=6.413.170,5
=1.282.634,10
=5.130.536 4

=1.277.235,54
=6.082.074
=123 111
=7.298.488.,8
=06..082.074
=377T1.9H.3
=4.561.555,5
=9.123.111
=3.649.2444

X 395 220.000 =7.236.4782
X 206.100.000 =2.773,69

X 320.250.000

=5.863.777

X 246.000.000 =4.504.260
X 209.000.000 =3.826.290
X 145.350.000 =2.666.135
X 315.000.000 =5.767.650
X 375.500.000 =6.875.405
X 210.000.000 =3.845.100

Sumber data : lampiran 6a, lampiran 1
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Lampiran 7b

Perhitungan Alokasi Biaya Pemasaran ke Masing-Masing Jenis Produk
Periode Tahun 1999-2001

Tarif Alokasi Masing-Masing Fungsi X Dasar Alokasi

Tahun 2000

1. Promosi dan Advertensi
a. Vega =871.273,32 X 82 =71.444.41224
b. Jupiter =871.273,32 X 38 =33.108.386,16
c. FizR-Cw =871.273,32 X 36 =31.365.839,52
d. Fizr-He =871.273,32 X 34 =29.62329
e. Fizr-Caltex =871.273,32 X 27 =27.880.746
f. Sigma =871.273,32 X 39 =39.207.299
g Y125Z =871.273,32 X 20 = 17.425.466
h. Rx King =871.273,32 X 50 =43.563.666
1. Scorpio =871.273,32 X 40 =34.850.932

2. Penjualan

a. Vega =3,59 % X 842.140.000 = 30.232.826
b. Jupiter = 3,59 % X 426.930.000 = 15.326.787
¢. FizR-Cw = 3,59 % X 415.440.000 =14.914.296
d. Fizr-He = 3,59 % X 385.900.000 = 13.853.810
e. Fizr-Caltex  =3,59 % X 369.600.000 = 13.268.640
f. Sigma = 3,59 % X 393 750.000 = 14.135.625
g YII5Z = 3,59 % X 466.000.000 = 16.729.400
h. Rx King = 3,59 % X 682.500.000 = 24.501.750
i. Scorpio = 3,59 % X 750.000.000 = 26.925.000

3. Pengiriman barang

a. Vega =32346,41 X 82 =2.625.405,62
b. Jupiter =32346,41 X 38 =1,229.163,58
¢. FizR-Cw =32.346,41 X 36 =1.164.470,76
d. Fizr-He =32.346,41 X 34 =10.997.779.4
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¢. Fizr-Caltex  =3234641 X 32 =10.350.851,5

f. Sigma =32.346,41 X 45 =14.555.8845

B YI25Z =32.346,41 X 20 =6.469.282

h. Rx King =32.34641 X 50 =16.173.205

i.  Scorpio =32.346,41 X 40 =12.938.564

4. Pergudangan

a. Vega =2298408 X 82 =18.846.945.6

b. Jupiter =22984.08 X 38 =8.733.950.4

c. FizR-CW =22984.08 X 36 =8274.26838
-d. Fizr-He =22984.08 X 34 =7.814.5872

¢. Fizr-Caltex =22984.08 X 32 ='7.354.905,6

f. Sigma =22984.08 X 45 =10.342.836

£ \Y123Z =2298408 X 20 =4.596.816

h. RxKing =22.984,08 X 50 =11.492.040

i. Scorpio =22984,08 X 40 =9.193.632

5. Administrasi dan Umum

a. Vega = 1,784 % X 842.140.000 = 15.023.777.6
b. Jupiter = 1,784 % X 426.930.000 =7.616.431 2
c. FizR-Cw = 1,784 % X 415.440.000 =7.411.449
d. Fizr-He = 1,784 % X 385.900.000 = 6.884.456
e. Fizr-Caltex = 1,78 % X 369.600.000 = 6.593.664

f. Sigma = 1,784 % X 393.750.000 = 7. 024.500
g. YI125Z = 1,784 % X 466.000.000 = 8.313.440
h. RxKing = 1,784 % X 682.500.000 = 12.175.800
. Scorpio = 1,784 % X 750.000.000 = 13.380.000

Sumber data : Lampiran 6b, lampiran 1
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Fizr-Caltex
Sigma
Y1252

Rx King
Scorpio

Pergudangan

5

SN I -

Vega
Jupiter
FizrR-Cw
Fizr-He
Fizr-Caltex
Sigma
Y1257

Rx King
Scorpio

=68318,02 X 150 =10.247.703
=68.318.02 X 270 = 18.445.8654
=68318,02 X 110=7.514.9822
=68.318,02 X 360 =24.594 487 2
=68.318,02 X 290 = 19.812.225

=48.570.79 X 464 =22.536.846
= 48.570.79 X 226 =10.976.998,5
=48.570.79 X 210 =10.199.865.9
=48.570.79 X 180 =12.297.2436
=48.570.79 X 150 =7.285.618
=48.570.79 X 270 =13.114.113
=48.570.79 X 110 =5.342.786,9
=48.570.79 X 360 =17.485.484
=48.570.79 X 290 = 14.085.529

Administrasi dan Umum

R

e o

[

5o oo

Vega
Jupiter
FizR-Cw
Fizr-He
Fizr-Caltex
Sigma
Y125Z

Rx King
Sorpio

=0,322% X 5.484.480.000 = 17.660.025
=0,322% X 2,816.864.000 = 9.070.302,08
=0,322 % X 2.713.200.000 =5.516.504
=0,322 % X 2.235.600.000 =7.198.632
=0,322 % X 1.900.500.000 =6.119.610
=0,322 % X 2.685.150.000 = 8.646.183
=0,322 % X 2.552.000.000 =8.217.440
=0,322 % X 5.272.200.000 =5.272.20
=0,322 % X 5.756.500.000 =18.535.930

Sumber data : Lampiran 6¢, lampiran 1
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Lampiran 8b

Perhitungan Alokasi Biaya Admministrasi dan Umum Kemasing-masing

Jenis Produk Periode Tahun 1999 s/d 2001

Alokasi.Biaya Administrasidan Umum = Tarif Alokasi X Dasar Alokasi

Tahun 1999

Vega = 1,071 % X 395.220.000 =4.232.806
Jupiter = 1,071 % X 206.100.000 = 2.207.331
FizR-Cw =1,071 % X 320.250.000 = 3.429.877
Fizr-He =1.,071 % X 246.000.000 =2.634.660
Fizr-Caltex =1,071 % X 209.000.000 =2.238.390
Sigma = 1,071 % X 145.350.000 = 1.556.698
Y1252 =1,071 % X 315.000.000 =3.373.650

Rx King =1,071 % X 375.500.000 =4.021.605
Scorpio = 1,071 % X 210.000.000 =2.249.100
Tahun 2000

Vega =7463 % X 842.140.000 =6.284.890,82
Jupiter =7463% X 426.930.000 =3.186.178,59
FizR-Cw =7,463% X 415.440.000 =3.100.428,72
Fizr-He =7,463% X 385.900.000 =1.835.898
Fizr-Caltex =7,463% X 369.600.000 = 1.559.767
Sigma =7,463 % X 393.750.000 = 1.804.747
YI25Z =7,463% X 466.000.000 =2.350.845
Rx King =7463% X 682500.000 =2.802.356

Scorpio

=7,463 %

X 750.000,000 =1.567.230
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Tahun 2001

Vega = 1.520%
Jupiter = 1,020%
FizR-Cw = 1.520%
Fizr-He =1,520 %
_ Fizr-Caltex  =1,520%
Sigma ' =1.520 %
Y257, = 1,520 %
Rx King =1,520 %
Scorpio =1,520%

MoX X X X

b

5.484.480.000 = 8.336.409,6

2.816.864.000 =4.281.633,28

2.713.200.000 =4.128.064.
2.235.600.000 =3.398.112
1.900.500.000 = 2.888.760
2.685.150.000 =4.081.428
2.552.000.000 = 3.879.040
5.272.200.000 =8.013.744
5.756.500.000 = 8.749.880

Sumber data : Lampiran 8a, lampiran 1
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Perhitungan Tingkat Efisiensi Biaya Pemasaran
Menurut Masing-Masing Jenis Produk
Periode Tahun 1999-2001

Laba kotor
Efisiensi Biaya Pemasaran = X 100 %
Jumlah biaya pemasaran

Tahun 1999

Type Produk :

101.850.000
Vega = X 100 % =244.483 %
41.599.655
58.200.000
Jupiter = X 100% =174.165%
33.416.54
51.750.000
FizR = X100% =172.306 %
30.033.653
Tahun 2000
Type Produk :
: 216.890.000
Vega x X 100 % =278.828 %
77.768.218.44
121.410.000
Jupiter = X 100 % =342.575%
35.440.376,78
70.560.000
“FizR 0 X 100 % =210.118 %
33.580.994
tahun 2001
Type Produk :
145.696.000
Vega = X 100 % = 808.683 %

18.016.438.43
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