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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Setelah melakukan penelitian dan pengamatan terhadap PT. X,
serta tanya jawab dengan personil perusahaan, maka penulis
berkesimpulan bahwa :
1. Analisis biaya pemasaran yang dilakukan perusahaan memadai, karena
ditunjang dengan hal-hal sebagai berikut :

a. PT. X telah melakukan analisis biaya pemasaran pada setiap akhir
periode.

b. Perusahaan telah menggolongkan biaya pemasaran ke dalam
fungsi-fungsi pemasaran, sehingga dapat diketahui berapa besar
biaya yang telah dikeluarkan untuk setiap fungsi pemasaran.

c. Perusahaan juga melakukan analisis biaya pemasaran berdasarkan
jenis atau kelompok produk.

d. Hasil analisis biaya pemasaran yang dilakukan memberikan
informasi kepada bagian pemasaran untuk merencanakan dan
mengarahkan kegiatan pemasaran sehingga dapat terlaksana secara
efektif.

2. Analisis biaya pemasaran yang dilakukan oleh PT. X telah memadai
dan berperan dalam pengendalian biaya pemasaran untuk

meningkatkan laba. Hal ini terlihat dari :
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a. Hasil analisis menunjukan bahwa penyimpangan anggaran
pemasaran yang terjadi tidak melampaui target yang telah
ditetapkan oleh perusahaan. Penyimpangan biaya pemasaran yang
dianggap material bagi perusahaan adalah 10%, sedangkan
penyimpangan yang terjadi ada di bawah batas material yang
ditetapkan oleh perusahaan, yaitu sebesar 3,91% pada tahun 2004
dan 3,68% pada tahun 2005.

b. Langkah pengendalian yang dilakukan oleh perusahaan untuk
mengefektifkan dan mengefesienkan biaya pemasaran adalah
dengan melakukan penghematan pada beberapa fungsi pemasaran
yang dianggap terlalu besar dalam mengeluarkan biaya pemasaran.

c. Penyimpangan pencapaian target penjualan perusahaan lebih
disebabkan oleh dinaikannya target penjualan oleh pihak
manajemen perusahaan.

d. Hasil pengujian hipotesis menunjukan bahwa analisis biaya
pemasaran pada PT. X sangat berperan dalam pengendalian biaya

pemasaran untuk meningkatkan laba perusahaan.

5.2 Saran

Dari kesimpulan yang telah dipaparkan diatas, penulis melihat
beberapa kelemahan pada PT. X yaitu :
1. Dalam penyusunan anggaran biaya pemasaran kurang melibatkan

pihak lain yang dianggap kompeten, sehingga hasilnya kurang akurat.
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2. Penentuan target penjualan tidak berdasarkan hasil pencapaian target

penjualan periode sebelumnya.

3. Dasar pengalokasian yang dilakukan PT. X pada fungsi pergudangan

dan fungsi pembungkusan dan pengiriman yang hanya menggunakan
dasar alokasi kuantitas produk yang terjual adalah kurang tepat.

Berdasarkan kelemahan tersebut maka penulis mengemukakan

saran-saran yang diharapkan dapat bermanfaat sebagai berikut :

I.

Dalam penyusunan anggaran biaya pemasaran sebaiknya PT. X
melibatkan semua pihak yang ada dalam perusahaan yang dianggap
kompeten, sehingga diharapkan anggaran biaya pemasaran yang
dihasilkan akan lebih teliti dan akurat.

Dalam menentukan target penjualan sebaiknya PT. X tetap
mempertimbangkan hasil analisis biaya pemasaran dan hasil

pencapaian target penjualan pada tahun sebelumya.

. Dasar pengalokasian pada fungsi pergudangan dan fungsi

pembungkusan dan pengiriman selain memperhatikan dari kuantitas
produk yang terjual, perlu juga dilihat dari ukuran besar atau kecilnya

suatu produk.
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