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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1    Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan sebelumnya mengenai peranan 

pengendalian biaya promosi dalam menunjang peningkatan volume penjualan 

pada PT. Pos Indonesia (Persero),  dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pelaksanaan pengendalian biaya promosi pada  PT. Pos Indonesia (Persero) 

melalui tahap-tahap sebagai berikut: 

a. Menetapkan anggaran biaya promosi 

Rencana Kerja Anggaran Biaya Promosi disusun untuk setiap wilayah 

usaha pos dan kantor pusat untuk dilaksanakan. Selanjutnya Kantor 

Wilayah Usaha Pos menyusun Rencana Kerja Anggaran Biaya Promosi 

untuk setiap UPT di wilayah masing-masing guna dijadikan landasan kerja 

pada tahun yang bersangkutan. 

b. Membandingkan anggaran biaya promosi yang ditetapkan dengan     

realisasinya 

Anggaran biaya promosi akan dibandingkan dengan realisasinya, dan 

hasilnya akan dijadikan sebagai dasar analisis. Tanggung jawab Controller 

tidak hanya terletak pada bantuannya memberikan analisis-analisis, tetapi 

juga melakukan evaluasi-evaluasi terhadap penyimpangan-penyimpangan 

yang terjadi dalam hal biaya promosi yang ditetapkan. 
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     c.    Mengevaluasi penyimpangan yang terjadi 

Dua aspek yang diperhatikan dalam pengendalian biaya promosi 

perusahaan adalah efisiensi biaya promosi dan efektivitas biaya promosi 

yang digunakan untuk mencapai tujuan meningkatkan volume penjualan 

perusahaan. Berdasarkan kebijakan manajemen  melalui agenda rapat 

anggaran, besarnya penyimpangan total untuk satu tahun anggaran 

ditetapkan kurang dari 10%. 

     d.    Tindak lanjut terhadap penyimpangan 

Keputusan untuk mengambil langkah-langkah tindakan koreksi tetap 

menjadi tanggung jawab Marketing Manager sedangkan Controller 

berpartisipasi dalam pengambilan tindak lanjut dengan memberikan 

masukan secara terus-menerus terhadap langkah-langkah yang mungkin 

perlu diambil untuk menjamin adanya pelaksanaan yang sesuai dengan 

anggaran yang ditetapkan. 

2. Pengendalian biaya promosi pada PT. Pos Indonesia (Persero) sudah memadai. 

Hal ini dapat dilihat  berdasarkan penurunan dalam persentase selisih anggaran 

biaya promosi terhadap realisasinya, yaitu tahun 2006 sebesar 3,2% dan tahun 

2007 sebesar 2,6%. Selisih penyimpangan yang terjadi adalah selisih positif 

atau selisih yang menguntungkan (favourable) dan masih dianggap wajar 

karena besarnya selisih penyimpangan tersebut tidak melebihi batas wajar yaitu 

10%. Selain itu dapat dilihat pula bahwa persentase penyimpangan terhadap 

anggaran semakin kecil dari tahun ke tahun, artinya realisasi biaya promosi 

semakin mendekati anggaran yang telah ditetapkan. 
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3. Pengendalian biaya promosi pada PT. Pos Indonesia (Persero) sangat berperan 

dalam menunjang peningkatan volume penjualan. Hal ini dapat diketahui dari 

persentase realisasi biaya promosi terhadap realisasi penjualan berturut-turut 

sebesar Rp.3.349 dan  Rp.4.069. Hal ini berarti setiap satu rupiah biaya 

promosi yang dikeluarkan pada tahun 2006 akan menghasilkan penjualan 

sebesar Rp.3.349, dan pada tahun 2007 meningkat menjadi sebesar Rp.4.069. 

Hal ini berarti bahwa biaya promosi yang dikeluarkan secara keseluruhan 

adalah efektif untuk meningkatkan penjualan. 

 

5.2    Saran 

Setelah mengadakan penelitian, pembahasan, dan analisa terhadap PT. Pos 

Indonesia (Persero), maka penulis mencoba untuk memberikan saran yang 

mungkin dapat digunakan sebagai dasar pertimbangan atau masukan bagi 

manajemen perusahaan, yaitu: 

1. Perusahaan hendaknya meninjau kembali kebijakan mengenai batas wajar 

penyimpangan  total untuk satu tahun anggaran yang  ditetapkan kurang dari 

10%. Hal ini karena batas wajar yang terlalu besar dapat menimbulkan 

kemungkinan terjadinya pemborosan biaya. 

2. Sebaiknya perusahaan lebih bijaksana lagi dalam pengalokasian biaya promosi 

tiap bulannya agar tidak terdapat penyimpangan-penyimpangan biaya promosi 

dalam bentuk selisih yang negatif atau selisih yang tidak menguntungkan 

(unfavourable) antara realisasi biaya promosi dengan anggaran biaya promosi 

pada bulan-bulan tertentu.  
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3. Sebaiknya controller, dalam hal ini adalah Chief Accountant harus lebih 

meningkatkan lagi kinerjanya dalam melakukan analisa penyimpangan antara 

realisasi dengan anggaran pada setiap bulannya sehingga diharapkan adanya 

pengendalian biaya promosi yang lebih baik lagi, serta lebih sensitif terhadap 

keadaan pasar, dan faktor-faktor lain yang mempengaruhi penjualan sehingga 

dapat mengantisipasi hal-hal yang tidak diinginkan. 

4. Sebaiknya perusahaan memperluas jangkauan promosinya hingga ke kampus-

kampus atau sekolah-sekolah sehingga masyarakat dapat lebih mengetahui  

akan berbagai produk jasa dan pelayanan, serta layanan keagenan pos.  

5. Hendaknya perusahaan dapat mempertahankan apa yang telah dicapainya 

sekarang, bahkan terus dapat meningkatkan penjualannya dengan tetap 

menjaga kepercayaan konsumen, mengikuti perkembangan yang ada, serta 

terus berusaha semaksimal mungkin agar dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen. 

 

 

 

 

  
 

 

  

  

 


