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Kata Pengantar

Puji syukur kehadirat Allah SWT atas rahmat dan hidayahNya sehingga bisa terselesaikannya
Modul Praktikum Kewirausahaan ini yang ditujukan terutama untuk mahasiswa Universitas
Aisyiyah Yogyakarta.

Tujuan penulisan Modul Praktikum Kewirausahaan ini adalah untuk : (1) memberikan
keterampilan teknis terkait dasar teori yang telah diperoleh dalam perkuliahan; dan (2)
mengajarkan kepada mahasiswa bagaimana cara membangun bisnis secara mandiri. Untuk
mencapai tujuan yang pertama, kasus didesain secara komprehensif dengan menggambarkan
situasi di perusahaan secara riil. Sedangkan untuk mencapai tujuan yang kedua, dilakukan
praktik membangun bisnis riil secara berkelompok dengan bimbingan instruktur.

Modul Praktikum Kewirausahaan ini dirancang untuk 14 kali pertemuan @ 120 menit tatap
muka di kelas, sehingga diharapkan mampu mengakomodir kebutuhan kegiatan belajar
mengajar dalam satu semester.

Penulis menyadari bahwa dalam penyusunan modul ini tidak terlepas dari bantuan berbagai
pihak, dan tentunya masih banyak keterbatasan dan kekurangan dalam penulisannya. Untuk
itu diharapkan kritik dan saran dari para pembaca dan pengguna modul ini. Semoga dapat
memperluas wawasan dan menambah khasanah ilmu pengetahuan serta bermanfaat bagi
pengembangan diri dosen dan mahasiswa.

Yogyakarta, April 2018.
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1.1. Break Even Point (BEP)

a.

Pengertian Break Even Point

Break Even Point dikenal juga dengan analisi titik impas. Secara umum Break Even
Point ini sebagai suatu keadaan dimana perusahaan pada saat akan melakukan
kegiatan operasinya perusahaan tersebut tidak akan mendapatkan keuntungan
dan tidak mengalami kerugian juga.

Break Even Point merupakan sebuah ukuran yang sangat sering dipakai pada saat
menilai keberhasilan suatu manajemen perusahaan yakni target penjualan yang
tercapai, sehingga terjadilah laba yang maksimal.

Supaya mendapatkan laba yang maksimum dapat dipengaruhi oleh 3 faktor yang
menjadi pendukung yakni :

1. Biaya Produksi,

2. Banyaknya Penjualan, dan

3. Harga Produksi

Menurut pakar bahwa Break Event Point merupakan sebuah titik impas antara
besarnya laba dan biaya suatu perusahaan dalam posisi yang seimbang atau sama,
jadi pasar saat prosesnya tidak memperoleh keuntungan dan kerugian.

Fungsi Analisa BEP

Biasanya Rumus BEP (Break Event Point) dipakai untuk menentukan hal-

hal seperti berikut ini:

e Total penjualan minimun yang wajib dipertahankan supaya perusahaan tidak
terjadi kerugian. Sedangkan jumlah penjualan minimum ini berarti juga jumlah
produksi minimun wajib dibuat.

e Total penjualan yang wajib dicapai untuk mendatkan laba yang sudah
direncanakan atau bisa dikatakan kalau tingkat produksi wajib ditetapkan
untuk mendapatkan laba tersebut.

e Mengukur lalu bekerja supaya penjualan dan tingkat produksi tidak menjadi
sangat kecil dari BEP

e Menganalisa perubahan harga jual, harga pokok dan besarnya hasil penjualan
dan juga tingkat produksi. Dengan begitu analisis terhadap BEP adalah sebuah
alat perencanaan penjualan tingkat produksi, supaya perusahaan secara
minimal tidak terjadi suatu kerugian. Berikutnya anda harus mendapatkan
keuntungan berarti perusahaan wajib berproduksi di atas BEP-nya
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Tujuan dari Break Even Point

Pemakaian Berak Even Point ini bertujuan untuk menganalisis seluruh barang yang
diproduksi atau jumlah uang atau laba yang harus diperoleh agar mencapai titik
impas atau balik modal.

Didalam suatu perusahaan sebelum memproduksi suatu produk, hal partama yang
perlu dilakukan ialah merencanakan seberapa besar keuntungan yang ingin
diperoleh. Dan akan mengeluarkan biaya pada saat produksi.

Maka dengan memakai BEP agar diketahui waktu dan tingkat harga penjualan
yang dilakukan tidak menempatkan usaha tersebut menjadi rugi,dan juga bisa
menetapkan harga pasar tanpa melupakan laba yang ditetetapkan.
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laba

penghasilan penjualan
=total biaya
==biaya tetap

rugi

Hal ini sangatlah berpengaruh terhadap penentuan harga jual dan untuk
sebaliknya, sehingga dengan penentuan BEP akan diketahui berapa total barang
dan harga pada penjual. Analisis BEP ini dipakai untuk kepentingan lainya juga
seperti analisis laporan keuangan.

Hal ini disebabkan karena biaya produksi sebagai suatu yang sangat berpengaruh
terhadap penentuan harga jual dan sebaliknya, sehingga dengan penentuan BEP
ini bisa diketahui berapa jumlah barang dan harga terhadap penjualan.

Analisis BEP ini dipakai untuk hal yang lain seperti analisis laporan keuangan. Pada
saat penentuan BEP atau titik impas ini perlu diketahui dulu hal-hal dibawah ini
agar dapat ditentukan dengan tepat yakni :

e Kapasitas Produksi yang sudah ada

e Tingkat keuntungan yang menjadi target dalam suatu periode

e Besarnya biaya yang harus dikeluarkan, seperti biaya tetap dan biaya variabel.
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d. Komponen Break Even Point
Dalam menghitung berapa besar BEP atau titik impas yang pastinya memerlukan
komponen-komponen seperti berikut ini dari BEP, yakni :

1. Variabel Cost
Sifat dari Variabel Cost ini sangatlah dinamis, dan dikenal sebagai biaya per unit,
yang bergantung pada tingkat volume produksinya.
Apabila produksi meningkat, maka variabel juga akan terus meningkat.
Contohnya yakni biaya listrik, biaya bahan baku, dan sebagainya.

2. Fixed Cost
Fixed Cost ini termasuk dalam biaya konstan atau tetap, bila terjadi kegiatan
produksi ataupun sedang tidak berproduksi.

3. Selling Price

Seliing Price merupakan suatu harga jual per unit barang atau jasa yang sudah
diproduksi

e. Rumus Perhitungan Break Even Point

1. Dasar Unit
Rumus perhitungan berapa jumlah unit barang atau jasa yang harus diproduksi
supaya mendapatkan titik impas.

BEP = FC /(P—VC)

2. Dasar Penjualan
Cara menghitung berapa rupiah nilai penjualan yanng akan diterima dalam titik
impas:

FC/ (1-(vc/p)) *

Perhitungan (1-VC/P)) dapat juga dikenal dengan nama Margin Konstribusi Per

Unit
Keterangan :
BEP : Break Even Point FC : Fixed Cost
VC :Variabel Cost P : Price Per Unit
S : Sales Volume
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f. Cara Perhitungan Break Even Point

Contoh Kasus:

Diketahui :

Total Biaya Tetap (FC) bernilai Rp 180.000.000
Harga Jual Barang Per unit sebesar Rp 120.000

Perhitungan BEP Unit

BEP = FC/ (p — VC)

BEP = Rp 180.000.000/ (Rp 120.000 — Rp 60.000)
BEP = Rp 3.000.000

Perhitungan BEP Penjualan

BEP = FC/ (1 —(VC/P))

BEP = Rp 180.000.000/ (1 — (Rp 60.000 / Rp 120.000))

BEP = Rp 360.000.000

Jadi dari perhitungan diatas, bahwa perusahaan bisa mengetahui keuntungan
yang akan didapat berdaarkan bbesarnya penjualan minimum. Berikut adalah
rumus dalam menghitung keuntungan sebagai brikut :

BEP — Laba = (FC + Target Laba) / (P — VC)

BEP — Laba = (Rp 180.000.000 + Rp 90.000.000) / (Rp 120.000 — Rp 60.000)

BEP — Laba = Rp 270.000.000 / 60.000

BEP — Laba = Rp 4.500 unit atau

BEP — Laba = Rp 540.000.000 (diperoleh dari 4.500 unit x Rp 120.000)

g. Perhitungan Dengan Pendekatan Grafis
Selanjutnya rumus BEP yang selanjutnya yakni dengan pendekatan grafis yakni
menggambarkan hubunngan antara volume penjualan dengan biaya yang
dikeluarkan oleh suatu perusahaan serta laba. Bukan itu saja untuk dapat
mengetahui biaya tetap dan biaya variabel dan tingkat kerugian suatu perusahaan.
Asumsi yang dapat dipakai untuk analisis peluang pokok ini ialah kalau harga jual
biaya variabel per unit ialah konstan.

Anda bisa lihat grafik dibawah ini akan terlihat kalau untuk setiap unit penjualanya
ada suatu informasi yang lengkap setiap rupiah penjualan, biaya variabel, biaya
tetap dan total maupun laba atau rugi. Sehingga manajemen bisa melihat apabila
akan memproduksi sekian unit, akan terlihat semua komponen diatas. BEP lewat
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grafik tampak terlihat jelas sekali ditunjukan baik dari segi unit ataupun rupiah
yang didapat.

QoM

Tujuan dari pendekatan grafik ini dilakukan guna menggambarkan semua unsur-
unsur biaya serta penghasilan kedalam sebuah gambar grafik. Pada gambar
tersebut akan terlihat garis-garis biaya tetap, biaya total yang memvisualkan
berapa jumlah biaya tetap serta biata variabel, dan juga garis penghasilan
penjualan. Pada sumbu horizontal (sumbu X) menggambarkan besarnya volume
produksi/penjualan dalam unit, sedangkan sumbu Vertikal (sumbu Y)
menggambarkan besarnya biaya serta penghasilan penjualan.

Nah, jika akan menggambarkan garis biaya tetap dalam grafik break even point
bisa dilakukan dengan dua cara yakni dengan menggabarkan garis biaya tetap
secara horizontal sejajar dengan sumbu X, atau dengan menggambarkan garis
biaya tetap sejajar melalui garis biaya variabel. Sedangkan untuk cara kedua,
besarnya contribution margin akan terlihat pada gambar break even point
tersebut.

Lalu untuk penentuan break even point pada grafik, yakni pada titik dimana
persilangan antara garis penghasilan penjualan memalui garis biaya total. Lalu jika
titik itu akan kita tarik garis lurus vertikal menuju kebawah sampai sumbu X maka
akanterlihat besarnya break even point pada unit. Sedangkan jika titik itu ditarik
garis lurus horizontal menuju ke samping hingga sumbu Y, maka akan terlihat
besarnya break even point.

ROI
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Return on Investment

Return on Investment (ROI) atau ROR (rate of return) menurut kamus besar bahasa
indonesia yakni suatu uang yang diperoleh pada suatu investasi. Investasi uang bisa
dirujuk sebagai modal, asset, basis biaya investasi.

Untuk teman-teman yang belum mengetahui apa itu Return On Investment bisa lihat

penjelasan dibawah ini beserta contoh kasusnya agar menjadi lebih mudah untuk
dipahami.

RETURN ON INVESTMENT - TREE DIAGRAM

SALES ]
r PROFITS ; X | PRICE
; - J MARGINS o
rINVESTMEN; ) COST
\ J \. J

a. Pengertian Return On Investment
ROI adalah sebuah pengukuran kemampuan perusahaan keseluruhan pada
saat menghasilkan keuntungan dengan total keseluruhan aktiva yang berada
di dalam perusahaan.

b. Faktor Yang Mempengaruhi ROI
Adanya dua faktor yang bisa mempengaruhi Return on investment yakni :
1. Tingkat perputaran aktiva dalam kegiatan operasional perusahaan
2. Profit margin, ialah jumlah keutungan operasi yang dinyatakan dengan
bentuk persentase dan jumlah penjualan bersih. Dengan dihubungkanya
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dengan penjualan Profitt margin bisa mengukur tingkat keuntungan
perusahaan.

ROI sebagai bentuk tehnik analisa rasio profitabilitas sangat penting dalam
suatu perusahaan, dengan alasan bila mengetahui ROl akan diketahui
seberapa efesien perusahaan dalam memanfaatkan aktiva, demi kegiatan
operasional dan bisa memberikan informasi ukuran profitabilitas perusahaan.

c. Rumus Return On Investment

Return On Investment
= [laba Atas Investasi — Investasi Awal] / Investasi x [100]

1.3. Soal Latihan

a. Soal Break Even Point
Sebagai ilustrasi tentang analisis BEP ini, misalkan suatu perusahaan, PT. Jakarta,
mempunyai data sebagai berikut:
e Biaya total Rp. 2.000.000,-
e Biaya variabel per unit Rp. 60,-
e Harga jual per unit Rp. 100,-
Tentukan nilai BEP-nya !

b. Soal Return on Investment
Perusahaan A melakukan Investasi Sebesar Rp 700.000.000 kepada sebuah usaha
penjualan produk sabun. Perusahaan A teryata mendapatkan penjualan sebesar
1.000 box sabun. Dan dari penjualan tersebut perusahaan mendapatkan laba
sebesar Rp 800.000.000
Tentukan ROI dari investasi tersebut !
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Setiap perusahaan baik perusahaan barang maupun perusahaan jasa selalu memiliki sistem
pencatatan atau sistem akuntansi yang dapat digunakan sebagai laporan dari semua kegiatan
atau operasi perusahaan. Salah satu catatan akuntansi atau laporan akuntansi yang
menyajikan informasi keuangan disebut laporan keuangan (Financial Statement).

Laporan keuangan (Financial Statement) perusahaan biasanya disusun secara sistematis dan
kronologis (berdasarkan tanggal urut terjadinya transaksi) karena fungsinya untuk
memberikan informasi mengenai kondisi suatu perusahaan. Selain kondisi perusahaan terkini
yang dapat diketahui, dengan adanya laporan keuangan juga dapat diketahui kinerja suatu
perusahaan dalam suatu periode.

Berdasarkan pada standar Akuntansi Keuangan (SAK) No.1, laporan keuangan terdiri atas
neraca, laporan laba/rugi, laporan perubahan modal/ekuitas, laporan keuangan arus kas/
laporan arus kas/ laporan kas (cash flow statement), dan catatan atas laporan keuangan.
Laporan keuangan (financial statement) pada perusahaan dagang maupun perusahaan jasa
pada dasarnya sama, hanya sedikit perbedaan yang ada pada laporan keuangan perusahaan
dagang dan jasa. Hal tersebut disebabkan oleh perbedaan kegiatan utama pada
perusahaan dagang dan jasa.

Dalam kesempatan kali ini salah satu laporan keuangan yang akan saya bahas yaitu laporan
keuangan arus kas. Laporan keuangan arus kas yang akan dibahas meliputi pengertian, cara
menyusun, tujuan dan contoh.

2.1. Pengertian

Laporan keuangan arus kas (cash flow statement) memiliki pengertian sebagai laporan
keuangan yang menyajikan informasi tentang penerimaan dan pengeluaran kas suatu
perusahaan selama suatu periode. Hal yang biasa disajikan atau digambarkan dalam laporan
keuangan arus kas (Cash Flow Statement) meliputi jumlah kas yang diterima, seperti
pendapatan tunai dan investasi tunai dari pemilik serta jumlah kas yang dikeluarkan
perusahaan, seperti beban-beban yang harus dikeluarkan, pembayaran utang, dan
pengambilan prive.

10
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2.2. Klasifikasi Laporan Arus Kas

Dalam laporan keuangan arus kas baik pada perusahaan barang maupun jasa, ada 3 bagian
yaitu:

1. Kas aktivitas operasi
Contoh dari kas aktivitas operasi yaitu pembayaran dan pendapatan piutang, pembayaran
gaji, pengeluaran operasional, dan lain sebagainya. Laporan kas dari aktivitas operasi
terdiri dari kegiatan atau operasi utama pada sebuah perusahaan yang secara langsung
berimbas pada kas.

2. Kas aktivitas investasi
Merupakan laporan kas keuangan yang berkaitan dengan perolehan penjualan dan
pembelian aktiva tetap atau aktiva permanen.

3. Kas aktivitas pendanaan
Laporan keuangan arus kas yang berhubungan dengan investasi pemilik, peminjaman
dana, dan pengambilan uang oleh pemilik.

Laporan keuangan arus kas membutuhkan data/ informasi dari neraca periode sebelumnya
dan periode yang bersangkutan dan laporan laba rugi pada periode yang kebersangkutan.
Dari penyajian informasi yang ada pada laporan akus kas maka laporan keuangan arus kas
dapat diartikan sebagai salah satu bentuk laporan keuangan yang menyajikan informasi
tentang penerimaan dan pengeluaran kas suatu perusahaan selama satu periode.

Laporan keuangan arus kas merupakan laporan yang mengungkapkan seluruh penerimaan
dan pengeluaran kas selama periode akuntasi. Laporan keuangan arus kas dapat digunakan
untuk mengevaluasi dalam aktiva bersih perusahaan, struktur keuangan (termasuk likuiditas
dan solvabilitas) dan kemampuan untuk mempengaruhi jumlah serta waktu arus kas dalam
rangka adaptasi dengan perubahan keadaan dan peluang.

2.3. Cara Menyusun Laporan Arus Kas
Laporan keuangan arus kas (cash flow statement), laporan yang disusun atau dibuat setelah
pembuatan neraca. Laporan ini disusun berdasarkan pada dua sumber data, yaitu data

laporan laba rugi periode berjalan (current book) dan neraca periode berjalan dengan neraca
periode sebelumnya.

11
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Berdasarkan cara penyajian atau bentuknya, laporan keuangan arus kas dibedakan menjadi
dua yaitu penyajian langsung (direct method) dan penyajian tidak langsung (indirect method).
Secara elemen, tidak ada yang berbeda antara dua cara penyajian laporan keuangan arus kas
tersebut, perbedaannya hanya terletak pada penyajian arus kas yang berasal dari kegiatan
operasi.

Jika pada penyajian langsung (direct method), arus kas yang berasal dari kegiatan operasional
diperinci menjadi dua arus kas yaitu arus kas masuk dan arus kas keluar dan kemudian
diperinci lagi dalam beberapa jenis penerimaan atau pengeluaran kas maka dalam penyajian
tidak langsung (indirect method), arus kas dari kegiatan operasional ditentukan dengan
mengoreksi laba bersih yang dilaporkan pada laporan laba rugi (biaya penyusutan, kenaikan
harta lancar dan hutang lancar serta laba/ rugi).

Secara umum (baik direct method maupun indirect method), ada lima langkah yang dapat

digunakan sebagai cara menyusun laporan keuangan arus kas, yaitu:

1. Hitung kenaikan/ penurunan yang terjadi pada kas

2. Hitung dan laporkan kas netto yang digunakan pada aktivitas operasi, dengan
menggunakan cara langsung (direct method) atau tidak langsung (indirect method).

3. Hitung dan laporkan kas netto yang digunakan pada aktivitas investasi
Hitung dan laporkan kas netto yang digunakan oleh aktivitas pendanaan

5. Hitung arus dan jumlahkan kas netto dari gabungan kas netto yang digunakan oleh
aktivitas operasi, investasi, dan pendanaan dengan saldo awal kas (sebagai pembuktian
kesamaan dengan saldo kas akhir).

Penyusunan laporan keuangan arus kas yang benar berguna untuk masa depan perusahaan

di masa depan (untuk berkembang dan menanam investasi modal). Berikut contoh bagan dari
proses-proses laporan keuangan dalam suatu perusahaan:

LAPORAN

LAPORAN

NERACA —

RUGI/LABA

ARUS KAS

Laporan keuangan arus kas merupakan laporan akhir dari laporan keuangan suatu
perusahaan. Dengan kata lain, setelah pembuatan laporan keuangan arus kas maka selesai
pula laporan keuangan dalam suatu perusahaan.

12
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2.4. Tujuan Laporan Arus Kas

Dari pengertian laporan keuangan arus kas (cash flow statement), laporan keuangan arus kas

memiliki pengertian sebagai laporan keuangan yang menyajikan informasi tentang

penerimaan dan pengeluaran kas suatu perusahaan selama suatu periode. Laporan ini secara

umum berguna (bagi manajer) untuk menilai operasi masa lalu guna merencanakan aktivitas

investasi serta pembiayaan di masa depan. Perusahaan besar dengan laba bersih yang sangat

besar tidak menjamin perusahaan tersebut memiliki kas yang cukup untuk membayar gaji

pegawai dan membeli perlengkapan perusahaan selanjutnya. Oleh sebab itu, laporan

keuangan arus kas disusun dengan tujuan secara khusus untuk:

e Berdasarkan laporan keuangan arus kas sekarang, memperkirakan arus kas pada masa
depan.

e Tanpa melihat laporan keuangan arus kas sekarang, menentukan kemampuan atau
ketidakmampuan perusahaan dalam membayar kewajiban perusahaan.

e Landasan dalam pengambil keputusan guna memperbaiki kinerja perusahaan.

e Laporan tentang hubungan laba bersih terhadap perubahan kas perusahaan.

Dari tujuan laporan keuangan arus kas, kemampuan dan perkembangan perusahaan dalam
suatu periode dapat dilihat dan tindak lanjut dalam investasi bagi perkembangan perusahaan
dapat ditentukan.

Contoh Laporan Arus Kas

(Nama Perusahaan)
Laporan Arus Kas
untuk Tahun yang Berakhir 31 Desember 20xx

Args kas masuk
pCﬂ,‘Jiﬂ‘&‘. unai Rpxxxxn
Pelunasan priang Rpxxxxx
Pandagatan kain-an Rprxxxx
mvestas: pemibh Rpxxnxx ()
Total arus kas masuk Roxxxxx
Arus kas keluar
Pambédian tuna
Beban Rpsxxxx
Pambayaran wang Rpxxxxx
Pengarmbdan pave Rpexaxx [+)
Total arus kas heluar Rowxwnx |-
Arus kas becsih Rosxxxx
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Seperti yang telah disebutkan laporan keuangan arus kas ini berguna untuk menggambarkan
jumlah kas yang diterima. Dalam bentuk yang sederhana, laporan keuangan arus kas (cash
flow statement) dapat disajikan sebagai berikut.

Dari penjelasan diatas (cara menyusun), dapat diketahui bahwa ada dua cara penyajian atau
bentuk dalam menyajikan laporan keuangan arus kas, yaitu direct dan indirect.

Berikut adalah contoh yang akan di jelaskan beserta akan diberikan gambar agar lebih jelas
dan cepat dalam memahaminya, maka dari dua bentuk penyajian tersebut yaitu :

Dari data neraca yang dibandingkan dalam dua periode diatas, maka dapat dibuat laporan
keuangan arus kas, sebagai berikut:

Catatan:

e Bila jumlah penerimaan lebih besar daripada jumlah pengeluaran maka perusahaan akan
menerima arus kas masuk bersih (net cash inflow).

e Bila jumlah pengeluaran lebih besar daripada jumlah penerimaan, maka perusahaan akan
menerima arus kas luar bersih (net cash out flow).

2.5. Manfaat Laporan Arus Kas

Laporan keuangan arus kas memiliki berbagai manfaat bagi perusahaan barang maupun jasa.

Selain bermanfaat bagi perusahaan, laporan ini juga bermanfaat bagi banyak pihak yang

membutuhkan informasi dari laporan tersebut seperti para investor, kreditor, dan pihak-

pihak lain.

1. Informasi dalam laporan keuangan arus kas dapat memberikan informasi mengenai
kemampuan ensitas suatu perusahaan dalam menghasilkan arus kas di masa depan

2. Dari informasi laporan keuangan arus kas, dapat dilihat seberapa besar kemampuan
perusahaan dalam membayar dividen dan memenuhi kewajibannya (seperti membayar
gaji karyawan).

3. Dengan adanya data mengenai dana masuk dan keluar atau kas masuk dan keluar maka
laba bersih dapat diketahui sehingga keberhasilan suatu perusahaan dapat diukur dengan
jelas.

Kesimpulan dari laporan keuangan arus kas dapat menggambarkan masa depan atau
perkembangan suatu perusahaan nantinya.
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2.6. Soal Latihan

Jika diketahui data dari perusahaan dagang PT Sun Profit untuk periode April 2017 sebagai
berikut:

WO NU AWM PR

el el
A WNPFP O

Kas awal Rp 30.000.000

Pembelian persediaan barang dagang Rp 20.000.000

Pembelian peralatan Rp 1.000.000

Beban operasi perusahaan sebesar Rp 3.000.000

Penjualan barang dagang sebesar Rp 50.000.000

Piutang penjualan barang dagang kepada pelanggan sebesar Rp 4.500.000
Pendapatan bunga Rp 500.000

Penjualan mesin yang sudah tidak dipakai Rp 10.000.000

Penjualan saham ke pihak investor Rp 5.000.000

. Pajak penghasilan Rp 1.500.000

. Pembayaran deviden Rp 500.000

. Pembayaran hutang bank Rp 200.000
. Pembayaran beban bunga Rp 1.000

. Laba bersih Rp 15.000.000

Buatlah laporan arus kas perusahan dagang diatas denggan menggunakan metode langsung.
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3.1. Pemasaran Online

Pemasaran online adalah praktik memanfaatkan saluran berbasis web untuk menyebarkan
pesan tentang merek, produk, atau layanan perusahaan kepada calon pelanggannya. Metode
dan teknik yang digunakan untuk pemasaran online termasuk email, media sosial, periklanan
tampilan, optimisasi mesin pencari, dan banyak lagi. Tujuan pemasaran adalah untuk
menjangkau calon pelanggan melalui saluran di mana mereka menghabiskan waktu untuk
membaca, mencari, berbelanja, atau bersosialisasi secara online.

Adopsi Internet yang meluas untuk bisnis dan penggunaan pribadi telah menghasilkan banyak
saluran baru untuk keterlibatan periklanan dan pemasaran, termasuk yang disebutkan di atas.
Ada juga banyak manfaat dan tantangan yang melekat pada pemasaran online, yang
menggunakan media digital terutama untuk menarik, melibatkan, dan mengkonversi
pengunjung virtual ke pelanggan.

Pemasaran online berbeda dari pemasaran tradisional, yang secara historis mencakup media
seperti iklan cetak, billboard, televisi, dan radio.

Sebelum saluran pemasaran online muncul, biaya untuk memasarkan produk atau layanan
sering kali mahal, dan secara tradisional sulit diukur. Pikirkan kampanye iklan televisi nasional,
yang diukur melalui kelompok fokus konsumen untuk menentukan tingkat kesadaran merek.
Metode-metode ini juga tidak cocok untuk eksperimen terkontrol. Saat ini, siapa pun yang
memiliki bisnis online (dan juga sebagian besar bisnis offline) dapat berpartisipasi dalam
pemasaran online dengan membuat situs web dan membuat kampanye akuisisi pelanggan
dengan biaya kecil hingga tanpa biaya. Produk dan layanan pemasaran tersebut juga memiliki
kemampuan untuk bereksperimen dengan pengoptimalan untuk menyempurnakan efisiensi
dan ROl kampanye mereka.

3.2. Manfaat Pemasaran Online

Manfaat utama menggunakan saluran online untuk memasarkan bisnis atau produk adalah
kemampuan untuk mengukur dampak saluran apa pun yang diberikan, serta bagaimana
pengunjung yang diperoleh melalui saluran yang berbeda berinteraksi dengan situs web atau
pengalaman laman landas. Dari pengunjung yang melakukan konversi ke pelanggan yang
membayar, analisis lebih lanjut dapat dilakukan untuk menentukan saluran mana yang paling
efektif dalam memperoleh pelanggan berharga.
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Analisis untuk pengalaman web atau aplikasi seluler dapat membantu menentukan hal
berikut:
Saluran pemasaran online mana yang paling hemat biaya dalam memperoleh pelanggan,

berdasarkan tingkat konversi pengunjung ke pelanggan, dan biaya pengunjung tersebut.

Saluran mana yang efektif dalam memperoleh dan mendorong nilai umur yang lebih tinggi

bagi pelanggan — seperti pemasaran email, yang mendorong pembelian berulang kepada

pelanggan sebelumnya.

Kohort pelanggan mana yang menunjukkan perilaku keterlibatan yang kuat dan potensi

tinggi untuk upsells — seperti perangkat lunak atau aplikasi seluler, yang berharap untuk

menjual lebih banyak produk kepada pelanggan dengan keterlibatan tinggi.

a. Tools Pemasaran Online

Ada sejumlah alat yang dapat digunakan untuk membangun dan memelihara program

pemasaran online yang kuat:

Email Pemasaran

Pemasaran media sosial

Search Engine Optimization (SEO)
Menampilkan iklan

Search Engine Marketing (SEM)

Acara & Webinar

Pengujian A / B & Pengoptimalan Situs Web
Pemasaran Konten

Pemasaran Video

Analisis Pemasaran

Otomasi Pemasaran

Customer Relationship Management (CRM)
Sistem Manajemen Konten (CMS)

b. Contoh Pemasaran Online

Beberapa contoh kampanye pemasaran online meliputi:

Canon mengiklankan kata kunci pencarian yang berkaitan dengan “fotografi” di

Google, Yahoo, dan mesin pencari Bing untuk memasarkan kamera mereka ke

audiens yang relevan.

Whole Foods mengumpulkan alamat email di situs web mereka untuk

mengiklankan produk, penjualan, dan acara baru di toko mereka.

Dove membuat iklan video dan membagikannya dengan audiens mereka di

Facebook, Twitter, dan jejaring sosial lainnya untuk mempromosikan percakapan

yang menyenangkan tentang merek dan produk mereka.
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Meskipun pemasaran online menciptakan banyak peluang bagi bisnis untuk mengembangkan
kehadiran mereka melalui internet dan membangun pemirsa mereka, ada juga tantangan
yang melekat dengan metode pemasaran ini. Pertama, pemasaran dapat menjadi impersonal,
karena sifat pesan dan pengiriman konten virtual ke khalayak yang diinginkan. Pemasar harus
menginformasikan strategi mereka untuk pemasaran online dengan pemahaman yang kuat
tentang kebutuhan dan preferensi pelanggan mereka. Teknik seperti survei, pengujian
pengguna, dan percakapan langsung dapat digunakan untuk tujuan ini.

Pemasaran online juga bisa ramai dan kompetitif. Meskipun peluang untuk menyediakan
barang dan jasa di pasar lokal dan berjangkauan luas memberdayakan, persaingan dapat
menjadi signifikan. Perusahaan yang berinvestasi dalam pemasaran online mungkin
menemukan perhatian pengunjung sulit untuk ditangkap karena jumlah bisnis juga
memasarkan produk dan layanan mereka secara online. Pemasar harus mengembangkan
keseimbangan membangun proposisi nilai unik dan merek suara saat mereka menguji dan
membangun kampanye pemasaran di berbagai saluran.

3.3. Memulai Pemasaran Online

Langkah pertama untuk memulai dengan pemasaran online adalah mengevaluasi sasaran
Anda dan memastikannya terukur. Apakah Anda berharap untuk mendaftar 100 pelanggan
baru? Hasilkan 1.000 prospek untuk meningkatkan proses penjualan B2B Anda? Bangun
basis subscriber email 10.000 orang?

Setelah itu, Anda perlu membuat pilihan tentang bagaimana membangun kehadiran online
yang membantu Anda mencapai tujuan itu. Mungkin Anda perlu membuat situs e-commerce.
Jika Anda tertarik untuk memublikasikan konten untuk mendorong kesadaran dan pelanggan,
lihat cara menyiapkan blog. Situs web atau laman landas sederhana dengan formulir
pengambilan prospek dapat membantu Anda mulai mengembangkan merek dan
menghasilkan lalu lintas. Platform analitik dasar (seperti Google Analytics, yang gratis) dapat
membantu Anda mulai mengukur bagaimana Anda melacak menuju tujuan awal Anda.

a. Kelemahan Pemasaran digital Tradisional
¢ Tidak menawarkan umpan balik dan laporan secara instan. Tentu, beberapa orang
mungkin merespon panggilan untuk bertindak dari sebuah iklan di salah satu
media tetapi tidak ada cara untuk mengetahui jumlah pasti orang yang melihat
atau mendengarnya. Data tersebut dikumpulkan dengan membutuhkan waktu
lamam, setelah tayangan iklan dilakukan.
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Dan apabila ditanya apa itu Digital Marketing, Cara Branding, Promosi, BerJualan
dengan medium Teknologi Digital terkini dengan memanfaatkan. Contoh:
Internet, Social Media, Mobile marketing, Website. DIl

Keunggulan Digital Marketing

Internet menjadi salah satu pusat online digital marketing dan media pemasaran
yang sangat kuat, terjangkau dan efektif untuk mendapatkan umpan balik
langsung dengan proses interaksi dan monitoring yang lebih mudah.

Internet dapat digunakan baik untuk mengirim pesan kepada seseorang seperti
email, IM, RSS, atau podcast, juga untuk menyebarluaskan konten, iklan banner
dan bayar perklik (istilah iklan dalam mesin pencari). Oleh karena itu, internet
dapat dianggap sebagai kombinasi dari push dan pull teknologi untuk
melaksanakan kampanye pemasaran.

Dengan media digital online tsb, memungkinkan organisasi bisnis dapat melihat
secara real-time bagaimana kampanye pemasaran bekerja, seperti Apa yang
sedang dilihat, seberapa sering, berapa lama, serta tindakan lain seperti tingkat
respon dan pembelian yang dilakukan.

Digital marketing online dapat didistribusikan pada tingkat yang lebih cepat dan
jangkauan yang lebih luas dari komunikasi pemasaran tradisional.

Media digital memungkinkan konsumen untuk menelusuri informasi lebih dalam
yang dibutuhkan untuk membuat keputusan sebelum melakukan pembelian.
Selain itu, konsumen dapat melakukan interaksi secara cepat dengan penjual
berkenaan dengan produk yang ditawarkan.

Digital marketing itu tidak hanya berhubungan dengan iklan semata, karena iklan
merupakan salah satu cara dalam memasarkan produk yang sebenarnya kurang
memilki kredibilitas. Hal tersebut bisa dilihat dari sekitar 76% orang yang tidak
mempercayai iklan perusahaan karena dianggap berbohong.

“lklan bukan jalan satu-satunya dalam digital marketing dan merupakan cara yang
kurang efektif kecuali kalau kita mempunyai uang yang begitu banyak”. Karena
iklan pada dasarnya secara tidak langsung memaksa seseorang untuk melihatnya.
Contoh Perusahaan Yang Memakai Digital Marketing, Ada beberapa contoh
perusahaan yang menggunakan Digital Marketing diantaranya adalah sebagai
berikut: Perusahaan Nippon Paint, Perusahaan Toyota, Perusahaan Yamaha,
Perusahaan Samsung, Perusahaan Nokia, dll.
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3.4. Strategi dalam Pemasaran on-Line

Ada beberapa langkah-langkah sederhana mengenai strategi dalam pemasaran on-line yang
sangat efektif membangun kesadaran digital dan meningkatkan kesadaran merek. Adapun
strategi pemasaraannya Sbb :

1. Langkah I. Pahami target pasar ; Siapa mereka ? Dimana Mereka? Jurnal apa yang mereka
baca? Mencari jaaban adalah salah satu cara membuat personal. Personal adalah
deskripsi dari orang tertentu yang mungkin inhin layanan anda.

2. Langkah Il. Analisa Pesaing ; Jangan abaikan pesaing anda. Lakukan penelitian terhadap
mereka untuk melihat bagaimana mereka menggunakan saluran pemasaran digital dalam
menjangkau pelanggan.

3. Langkah lll. Prioritaskan Taktik dan Saluran Digital ; Ada begitu banyak saluran media
digital online, anda harus dapat menentukan saluran mana yang cocok untuk anda,
(Youtube, Facebook dsb)

4, Langkah IV. Memaksimalkan Potensi Saluran ; Berbagai saluran digital dan taktik akan
benar dan untuk bisnis tergantung pada tujuan bisnis se