ABSTRAK SKRIPST

Menjelmgmbeqummmkmkmmf,m
wsaha dituntut untuk dapet mengelola wiahanya socara efpktif dan efesien. Hal ini
mmmwﬁmmmwymgmm
ketat ini. Tingkat pelayanan kepada polanggan menjadi suatu wnsur penting.
Badan usahs mencrapkan strategi ustuk meongalokasikan sumber daya yang
tesbatas dan berusaha untuk: menckan bisyanya dengan mengarahkan distribusi
penjualannys pada pelsnggan yang menguntungkan.

Tetapi kadang tanpa sadar, wmolehpdmmenyeh&m
badan veaha berussha meleyani pelanggan sobaik mungkin schinggs tanpa disadari -
menciptakan tambahsan aktifitas dan biaya yang sobeaamya tidak diperiukan.

* Pelanggan dengan jumiah possnan yang besar belum testu pelsnggan yang

karens biaya untuk melayani pelanggan yang satu berbeda

pendapatan yang dihasilkan pelanggan terscbut. Univk dapst membebankan
buyakepclmggndmlebihahmt,dngmkmmﬁodeAcﬂvﬂyBand
Costing.
, AcmwBaMCthgmMmmkepclmmmM
sumber daya yang dikonsumsi olch masing-masing pelanggan, bukan bersifat
| arbitrer sehingga informasi yang dihasilkan dari analisis profitabilitas pelanggan
menjadi lcbih alourat. Iﬂnmmkahtd:mmmpmdahm
pengamhlmputmmphkmm

Dalam skiripsi ini analisis profitabilitas pelanggan dilskukan pada
pelangan CV “X” yang bergerak di bidang vulkanisir ban dan mempunyai enam
pelmggmbenrmtunhnkcbethpidunhdmm:ipmppm'
yang berbeda pula.

Hasil analisis profitabilitas polanggan yang dihasilican terhadap pelanggan
CV “X” menunjukkan bshwa pelanggan C yang borada di Somarang dan
pelanggan F yang berada di Dospasar merupakan pelanggan yang paling yang
sangst menguniuogkan  Kodus pelanggan ini memiliki karakteristik dan aktivitas
ymbabdadmm&mkmmwwﬂ“}{”
Pelanggan D yang berada di Bekasi merupakan pelanggan yang paling tidak



tinggi bagi CV “X”. Pelanggan D yang berada d1 Bcka31 merupakan
- pelanggan yang paling tidak menguntungkan bagi CV “X”. '

. Dari hasil ini diharapkan CV “X” dapat memperoleh informasi yang
' lebih akurat, sehingga dapat menyusun strategl yang baik demi tercapamya
tu_]uan yang tclah dltempkan |
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