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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 
Latar Belakang Penelitian


Sejalan dengan laju pertumbuhan yang sangat pesat dibidang Ilmu Pengetahuan dan Teknologi yang terjadi dewasa ini, perkembangan dunia usaha di Indonesia sangat bergantung pada faktor-faktor yang mendukung perkembangan tersebut. Pengaruh terhadap perkembangan dan kemajuan di segala aspek kehidupan, termasuk dunia perekonomian kita saat ini sangat besar. Pertumbuhan dunia usaha yang cukup pesat ini mengakibatkan timbulnya tingkat persaingan antara perusahaan yang satu dengan perusahaan yang lainnya.


Pada masa sekarang  ini setiap perusahaan bersaing untuk meningkatkan penjualan guna memperoleh laba dan kelangsungan usaha dari memproduksi barang yang dijual dan perlu diperhatikan hal-hal yang berpengaruh terhadap penjualan tersebut. Untuk mengantisipasi agar perusahaan dapat bersaing maka perusahaan harus dapat memperbaiki kualitas produk yang dihasilkan disamping itu perusahaan juga memperkenalkan produk yang dihasilkan pada masyarakat luas. untuk memperkenalkan produknya kepada masyarakat diperlukan adanya suatu strategi agar penjualan dapat ditingkatkan dan dapat bersaing dengan penjualan yang dilakukan oleh perusahaan lain.


Strategi untuk meningkatkan penjualan tersebut salah satunya dengan memperhatikan strategi-strategi dibidang pemasaran, dimana bidang pemasaran ini kunci kesuksesan dalam suatu penjualan. Strategi dibidang penjualan tersebut

dilakukan dengan memperhatikan biaya-biaya yang dikeluarkan selama memasarkan suatu produk sampai dengan produk tersebut dapat terjual ke konsumen.

Kegiatan perusahaan ini memerlukan biaya yang tidak sedikit, namun perusahaan berharap akan pengembaliannya yang cukup baik. Akan tetapi berbagai situasi menghadapkan perusahaan ini untuk lebih meningkatkan strategi-strategi pemasarannya jika menginginkan usahanya akan terus berjalan bahkan berkembang.


Untuk melakukan kegiatan pemasaran tentunya diperlukan biaya yaitu biaya pemasaran. Biaya pemasaran adalah biaya untuk melaksanakan kegiatan-kegiatan pemasaran, dan kegiatan pemasaran pada perusahaan yaitu untuk meningkatkan penjualan agar memperoleh keuntungan sesuai dengan tujuan perusahaan. Oleh sebab itu, biaya pemasaran pada perusahaan sangat berperan dalam menentukan tinggi rendahnya penjualan yang akan menentukan tinggi rendahnya keuntungan yang didapat perusahaan. 

Begitu pula dengan PT Sumber Utama Priangan yang beralamat dijalan A.Yani No. 250 Bandung, merupakan perusahaan yang bergerak dibidang perdagangan umum dan distributor baik tanggungan sendiri maupun atas perhitungan pihak lain yang memproduksi berbagai macam barang yang salah satunya adalah cokelat yang banyak dipesan oleh supermarket dan minimarket maupun tempat grosiran.

Dalam mewujudkan tujuan perusahaan untuk memperoleh keuntungan, maka PT Sumber Utama Priangan melakukan serangkaian kegiatan pemasaran guna memasarkan produk sehingga perusahaan dapat meningkatkan penjualannya.  Untuk memperoleh pemasaran yang baik PT SUMBER UTAMA PRIANGAN memiliki subdepartemen pada masing-masing departemen yang bertanggungjawab untuk menjalankan program pemasaran perusahaan, yang menyangkut perencanaan kegiatan pemasaran, perencanaan biaya dan merencanakan kegiatan penjualan untuk tercapainya pemasaran yang sukses dipasaran.
 Dalam usaha meningkatkan volume penjualan untuk memperoleh keuntungan, PT SUMBER UTAMA PRIANGAN memprioritaskan pada pemasaran produk melalui peningkatan pemasaran dengan menggunakan biaya pemasaran untuk menjadi penentu apakah perusahaan akan terus berjalan atau perusahaan akan menjadi bangkrut, dan keuntungan yang diperoleh dari hasil penjualan yang bagus. Untuk dapat melihat keberhasilan biaya pemasaran, digunakan volume penjualan sebagai tolak ukurannya.


Berdasarkan alasan tersebut, penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul sebagai berikut: “Peranan Biaya Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN”
1.2       Identifikasi Masalah


Berdasarkan uraian pada latar belakang penelitian. Dalam skripsi ini penulis akan mengidentifikasi masalah-masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana biaya pemasaran pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN

2. Bagaimana volume penjualan pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN

3. Bagaimana peranan biaya pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN 
1.3       Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui peranan biaya pemasaran terhadap volume penjualan. 

Adapun tujuan dilakukan penelitian ini adalah

1. Untuk mengetahui biaya pemasaran pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN

2. Untuk mengetahui volume penjualan pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN

3. Untuk mengetahui peranan biaya pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN 

1.4    Kegunaan Penelitian

Dengan penelitian ini penulis mengharapkan hasil penelitian ini dapat berguna baik secara teoritis maupun secara praktis, antara lain:

a. Bagi Peneliti

Dapat membandingkan teori yang telah dipelajari dalam perkuliahan dengan praktek, tentang peranan biaya pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan.

b. Bagi Perusahaan

Dapat memberikan sumbangan ilmiah bagi pihak perusahaan dalam pengembangan ilmu akuntansi, khususnya akuntansi biaya tentang pentingnya peranan biaya pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan pada PT SUMBER UTAMA PRIANGAN

c. Bagi Peneliti Lain

Dapat dijadikan sebagai bahan referensi jika ingin melanjutkan atau mengembangkan judul atau tema yang sama, dan diharapkan agar dapat memperbaiki kekurangan-kekurangan dalam penelitian.

1.5       Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

Perusahaan dalam usahanya memasarkan produknya akan berorientasi kepada konsumen dan tingkat penjualan, keberhasilan perusahaan untuk memuaskan itu diukur dari penjualan dan keuntungan yang diperolehnya. Dalam mencapai tingkat penjualan yang diharapkan, diperlukan adanya arah dari usaha serta ukuran-ukuran yang dapat dijadikan pedoman bagi perusahaan.


Perusahaan dipandang sebagai suatu sistem yang memproses masukan (input) untuk menghasilkan keluaran (output). Perusahaan yang tujuannya mencari laba berupaya menghasilkan nilai keluaran lebih tinggi dari nilai masukan yang dikorbankan. Untuk itu diperlukan Akuntansi Biaya yang berfungsi untuk mengukur pengorbanan nilai masukan tersebut agar kegiatan usaha menghasilkan laba. Nilai masukan ini menjadi biaya sedangkan nilai keluaran menjadi pendapatan. Dengan Akuntansi Biaya, biaya-biaya dapat dikendalikan dan dibandingkan setiap periodenya.

Menurut Sunarto dalam bukunya “Akuntansi Biaya” mengemukakan pengertian biaya sebagai berikut:

“Biaya adalah harga pokok atau bagiannya yang telah dimanfaatkan atau dikonsumsi untuk memperoleh pendapatan”

(2003:4)

Pengertian Biaya Menurut Mulyadi dalam  bukunya “Akuntansi Biaya” sebagai berikut: 
“Biaya adalah pengorbanan sumber yang diukur dalam satuan uang, yang telah terjadi atau yang  kemungkinan akan terjadi untuk tujuan tertentu”.

(2000:8)

Dalam perusahaan manufaktur biaya dapat diklasifikasikan menurut tiga fungsi pokok yaitu biaya produksi, biaya pemasaran, dan biaya adminiatrasi dan umum. Biaya produksi adalah biaya yang dikeluarkan oleh fungsi produksi untuk mengolah bahan baku menjadi produk jadi. Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh fungsi pemasaran untuk memasarkan produk perusahaan. Biaya administrasi dan umum merupakan biaya yang dikeluarkan oleh fungsi-fungsi lain selain fungsi produksi dan fungsi pemasaran.


Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Biaya” menyatakan bahwa:


“Biaya pemasaran adalah semua biaya yang terjadi sejak saat produk selesai diproduksi dan disimpan dalam gudang sampai dengan produk tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai”

(2000:529)


Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Biaya”  biaya pemasaran dibagi menjadi dua, yaitu:

“1.
Biaya untuk mendapatkan pesanan (order-getting costs), yaitu semua biaya yang dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh pesanan. Contoh biaya yang termasuk dalam golongan ini adalah biaya gaji wiraniaga (salesperson), komisi penjualan, advertensi, dan promosi.

  2.
Biaya untuk memenuhi pesanan (order-filling costs), yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan agar supaya produk sampai ke tangan pembeli dan biaya-biaya untuk mengumpulkan piutang dari pembeli. Contohbiaya yang termasuk dalam golongan ini adalah biaya pergudangan, biaya pembungkusan danpengiriman, biaya angkutan, dan biaya penagihan.”

(2000:530)

Biaya pemasaran sangat berperan penting dalam meningkatkan volume penjualan. Hal ini diperkuat oleh pernyataan Buchari Alma dalam bukunya “Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa” menyatakan bahwa:

“Bahwa pada umumnya apabila dana bertambah untuk kegiatan marketing maka jumlah penjualan meningkat”









      (2000:157)


Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya, Penjualan adalah besarnya barang maupun jasa yang berhasil dipasarkan oleh suatu perusahaan pada pihak konsumen. Pengertian penjualan menurut Kotller dalam bukunya “Principles of Merketing” menyatakan bahwa;

“The selling concept hold that consumer will not buy enough of the organization’s product unless it undertakes a large scale selling and promotion effort”  










(2000:448)

Volume penjualan ini sendiri merupakan bagian dari hasil penjualan produk yang terjual dibandingkan dengan produk yang tersedia. Menurut Aliminsyah dan Padji dalam buku “Kamus Istilah Akuntansi” pengertian volume penjualan adalah : 

“Jumlah penjualan yang berhasil dicapai atau ingin dicapai oleh suatu perusahaan pada periode tertentu”.





(2003: 297)

Pelaksanaan pemasaran yang tepat serta berjalan dengan efektif dan efisien mempunyai peranan dalam meningkatkan hasil penjualan

 
Berdasarkan uraian diatas, maka dapat diambil suatu hipotesis bahwa “Biaya pemasaran berperan dalam meningkatkan volume penjualan”.


Adapun kerangka pemikirannya adalah sebagai berikut:
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Kerangka Pemikiran

1.6       Lokasi dan Waktu Penelitian

Untuk melaksanakan penelitian, mengumpulkan dan memperoleh data-data yang diperlukan dalam penyusunan skripsi ini, penulis akan melaksanakan penelitian di PT. SUMBER UTAMA PRIANGAN  yang beralamat di Jalan A. Yani No.250 Bandung.
Adapun penelitian dilaksanakan pada bulan September 2006 sampai dengan bulan Desember 2006
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“Bahwa pada umumnya apabila dana bertambah untuk kegiatan marketing maka jumlah penjualan meningkat”


(Buchari Alma, 2000:157)








Hipotesis : ”Biaya pemasaran berperan dalam meningkatkan volume penjualan”.
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