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UNTUK MENDUKUNG PENJUALAN

A. Pendahuluan

Dalam rangka meningkatkan profit perusahaan, pihak mangemen perusahaan
akan meningkatkan penjualan. Dengan meningkatnya penjualan ini  akan memperoleh
profit atau laba sehingga perusahaan bisa bertahan dan dapat menunjukan bahwa
perusahan masih ada eksistensinya dan sebaliknya tanpa penjualan perusahaan tidak
menghasilkan pendapatan dan pada akhirnya tutup perusahaan tersebut. Dengan
demikian perusahaan harus memperhatikan strategi penjualan yang efektif untuk
mencapai tujuan bisnisnya selain itu diperlukan biaya pemasaran untuk mendukung
penjualan tersebut.

Untuk meningkatkan penjualan diperlukan dukungan dari berbagai pihak di
dalam perusahaan antara lain bagian pemasaran. Bisa dikatakan bagian pemasaran adalah
ujung tombak bagi penjualan untuk menyalurkan hasil produksi ke konsumen. Untuk
meningkatkan penjualan bagian pemasaran harus membuat anggaran pemasaran guna

memudahkan pekerjaan bagian pemasaran dalam rangka untuk meningkatkan penjualan.

Aktivitas pemasaran sangat penting bagi perusahaan, tanpa aktivitas ini
perusahaan akan kesulitan memperoleh pendapatan karena barang yang siap dijua ini
tidak terjual. Oleh sebab itu perusahaan harus membuat anggaran biaya pemasaran guna
menjua barang yang dihasilkan.

Anggara Biaya Pemasaran adalah anggaran untuk membuat semua rencana
pengeluaran yang berkaitan dengan seluruh aktivitas penjualan dan pendistribusian
produk perusahaan.

Penjualan adalah proses pertukaran nilai antara dua pihak yaitu pembeli dan
penjual, dimana penjua menawarkan produk kepada pembeli dengan harapan
memperoleh imbalan berupa uang atau bentuk pembayaran lainnya sedangkan pembeli

adalah pihak yang membutuhkan produk tersebut dengan mengorbankan sejumlah uang.

Secara sederhana penjualan dapat diartikan sebagai proses penjuaan produk atau
jasa kepada konsumen, yang aktivitasini dilakukan untuk menghasilkan pendapatan bagi

perusahaan dan upaya untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen.



Berdasarkan uraian di atas maka kami membuat penyuluhan ini dengan topik :

“Anggaran Biaya Pemasaran Untuk Mendukung Penjualan” .

B. Landasan Teori
1. BiayaPemasaran

Pada dasarnya biaya pemasaranan adalah seluruh biaya yang harus dikeluarkan
untuk memindahkan produk, sgjak dari gudang hingga ke konsumen. Biaya pemasaran
akan dihitung dari saat biaya produks selesai, yaitu pada saat proses produksi selesai dan

barang-barang tersebut siap untuk dijual, biayaini mencakup antaralain :

a. Biaya penjualan adalah keseluruhan aktivitas yang berkaitan dgn upaya untuk mencari

dan memperolehan penjualan. ( biayaiklan, komisi wiraniaga, biaya demo, dil).

b. Biaya pemenuhan pemesan adalah keseluruhan biaya yang dikeluarkan berkaitan dgn
upaya untuk memenuhi pesanan sesuai keinginan konsumen. (Biaya pergudangan,

pengepakan dan pengiriman).
Pengertian Biaya pemasaran:

a. Biaya pemasaran dalam artian sempit adalah biaya yang dikeluarkan utk menjual dan

membawa produk kepasar.

b. Biaya pemasaran dalam artian luas adalah biaya yang dikeluarkan sejak saat produksi

selesal, dismpan di gudang sampai produk tersebut menjadi uang tunai.

Pada dasarnya biaya pemasaranan adalah seluruh biaya yang harus dikeluarkan
untuk memindahkan produk, sgjak dari gudang hingga ke konsumen. Biaya pemasaran
antaralain : Ggji manger pemasanan beserta staf, biaya iklan, biaya pelatihan wiraniaga,
biaya penyusutan aktiva tetap di divisi pemasaran, biaya pengepakan dan pengiriman,
biaya kegiatan divis penjuaan, bonus dan komis tenaga penjua dan lain-lain.

Penggolongan biaya pemasaran terdiri dari :
a. Order getting yaitu biaya untuk mendapatkan |langganan.
b. Order fielling yaitu biaya untuk memenuhi pesanan

Dari biaya pemasaran yang dikeluarkan terdapat biaya yang bersifat tetap jumlah
yaitu biaya-biaya yg tidak dipengaruhi oleh volume aktivitas seperti Gaji mangjer



pemasaran beserta staf, biaya penyusutan aktiva tetap di divis pemasaran, dan biaya
pemasaran bersifat variabel adalah biaya pemasaran yg dikeluarkan akan dipengaruhi
oleh fluktuasi tingkat aktivitas atau hal-hal yg menjadi pemicu biaya tersebut.

Tabel.1
Biaya Pemasaran bersifat variabel

Jenis Biaya Dasar Alokas Biaya
Biaya lklan Ruang iklan yg digunakan atau jumlah penayangan
Biaya Pergudangan Ukuran volume, bobot atau jumlah produk
Biaya Pengepakan Ukuran volume, bobot atau jumlah produk
Biaya Pengiriman Ukuran volume, bobot atau jumlah produk
Biaya Kredit Penagihan Jumlah pesanan pelanggan, transaksi atau jumlah
faktur
Komisi Penjualan Jumlah volume penjualan

Biaya Administrasi Pemasaran Jumlah pesanan pelanggan, transaksi atau jumlah
faktur

Anggara Biaya Pemasaran adal ah anggaran untuk membuat semua rencana
pengeluaran yang berkaitan dengan seluruh aktivitas penjualan dan pendistribusian

produk perusahaan.
2.  Penjudan

Kegiatan penjualan adalah aktivitas yang paling aktif pada perusahaan, aktivitas ini
dapat menentukan bahwa perusahaan itu dikatakan perusahaan yang bak dan bagus
karena berpotenss memperoleh laba, selan itu dapat dikatakan perusahaan ini
mempunyai kinerjayang sangat baik. Ada aspek penting dalam penjualan yaitu :

a. Pertukaran nilai, melibatkan pertukaran sesuatu yang bernilai, baik berupa barang,

jasa, atau bahkan ide

b. Penjual dan Pembeli, terdapat dua belah pihak terlibat dalam proses penjuaan yaitu

penjual yang menawarkan dan pembeli yang menerima produk



c. Tujuan, tujuan utama dari penjualan adalah mendapatkan keuntungan bagi penjual,

peningkatan pangsa pasar, atau tujuan lainnya

d. Proses, penjualan melibatkan serangkaian langka, mulai dari indetifikasi kebutuhan

pembeli, presentasi produk, negosiasi, hingga penutupan transaksi.

Pada masa kini yaitu zaman globalisas aktivitas penjualan dapat dilakukan
melalui berbagal cara seperti :

a. Penjualan langsung yaitu penjua langsung bertemu dengan pembeli dan melakukan
presentasi produk secara langsung danterjadilah transaksi

b. Penjuaan tidak langsung yaitu penjua menggunkan perantara seperti agen atau
distributor untuk menjual produknya

c. Penjualan Online yaitu penjua menjual produknya melalui plaform online seperti
website atau marketplace.

Pengertian menurut para ahli diantaranya adalah menurut Mulyadi (2010;202) :

“ Penjualan adalah kegiatan yang terdiri dari transaksi penjualan barang atau jasa

baik kredit maupun tunai”.
Menurut Basu Swasta (2014;246) :
“ Penjualan adalah proses pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli”.
Menurut Soemarsono (2009; 160) :

“Penjualan adalah jumlah dibebankan kepada pembeli untuk barang dagang yang
diserahkan merupakan pendapatan perusahaan yang bersangkutan”.

Dari pengertian para ahli di atas maka dapat diambil kesimpulam bahwa penjualan
merupakan proses pertukaran antara penjua dan pembeli, dimana dalam proses
pertukaran ini saling menguntungkan antara dua belah pihak yaitu penjual dan pembseli.
Maka penjualan adalah proses menghasilkan pendapatan dengan menjua barang atau

jasa kepada konsumen.

Tujuan utama dari penjualan adalah untuk memperoleh pendapatan dengan menjua
produk atau jasa kepala pelanggan. Ini merupakan aspek penting dari bisnis dan
penjualan memainkan peranan penting dalam kesuksesan dan pertumbuhan suatu

organisai atau perusahaan.



C.

Pembahasan

Anggara Biaya Pemasaran adalah anggaran untuk membuat semua rencana
pengeluaran yang berkaitan dengan seluruh aktivitas penjualan dan pendistribusian
produk perusahaan. Biaya pemasaran dapat diprediks berdasarkan data historis, dimana
biaya variable bebas (dependen) adalah X merupakan unit sales sedangkan Y adalah
variable tidak bebas (independen) merupakan biaya pemasaran.

Peramalan biaya pemasaran adalah proses penting yg membantu perusahaan
untuk merencanakan, mengelolah dan mengevaluasi kegiatan pemasaran. Dengan
perkiraan biaya yang akurat,perusahaan dapat membuat keputusan yg lebih balk,
mengoptimalkan alokasi anggarandan mencapai tujuan perusahaan sehingga bisa dibuat
peramalan biaya pemasaran.

Peramalan biaya pemasaran adalah proses memperkirakan biaya yang akan
dikeluarkan untuk kegiatan pemasaran di masa depan. Adapun metode peramalan biaya
pemasaran adalah :

1. Metode Historis : menggunakan data historis untuk memprediksi biaya pemasaran di
masa depan.

2. Metode Statistik : menggunakan model statistik untuk mempridiksi biaya pemasaran
berdasarkan historis dan faktor-faktor lain.

3. Metode Kuadlitatif : menggunakan pendapat ahli dan informas kualitatif untuk
memprediks biaya pemasaran di masa depan.

Peramalan Biaya Pemasaran dengan Metode Statistik, Biaya pemasaran dapat
diprediksi berdasarkan data historis, dimana biaya variable bebas (dependen)adalah X
merupakan unit sales sedangkan Y adalah variable tidak bebas atau terikat (independen)

merupakan biaya pemasaran.



Dimana data historis adalah data penjualan tahun-tahun lalu yang dimiliki
perusahaan, kemudian menentukan variable bebas dan variable terikat, Variabel bebas
adalah penjualan (sales), dan Varibel terikat adalah biaya pemasaran ( yang akan dicari ).

Untuk lebih jelas dengan contoh berikut :

Tabel. 2

Data penjualan dan biaya pemasaran

Penjualan (unit) Biaya Pemasaran(Rp)
960 5.500
910 5.600
985 6.000
920 5.700
905 5.750

Dengan data historis diatas tentukan biaya pemasaran tahun 2023 apabila
penjualnya 930.

Penyelesaian :

Tabel. 3
Pengolahan data menggunakan metode statistik

1121100 Penjualan (Unit) Biaya

X pemasaran () XY X? Y?
960 5.500 5.280.000  921.600 30.750.000
910 5.600 5.096.000  828.100 31.360.000
985 6.000 5.910.000  970.225 36.000.000
920 5.700 5.244.400  846.400 32.490.000
905 5.750 5.203.750  819.025 33.062.000
Jumlah 4.680 28550 26.733.750  4.385.350 163.162.500

> X nY > XY X2 SY?



Mencari terlebih dahulu persamaan regresi Y = a+ bX

Dimana Y adalah biaya pemasaran dan X adalah penjualan

Caib:

2Y = a.n + b3X 28.550 = 5a + 4.680b( dikali 936) 26.722.800=

4.680a + 4.380.480 b

SXY=a> X+ b3X? 226.733.750=4.680a+4.385.350b( dikali 1)

26.733.750=4.680a+4.385.350b

b=2,25
Cai a
28.550 = 5a + 4.680b 28.550 = 5a + 4.680 (2,25) a=3.604
maka diperoleh persamaan Y =3.604 + 2,25X

Dengan persamaan ini bisa mencari biaya pemasaran saat penjualan tahun depan

sebesar 930. yaitu :
Y =3.604 + 2,25 ( 930) = 5.696,5

Dari persamaan Y = 3.604 +2,25 X dapat diketahui keeratan antara penjualan dengan
biaya pemasaran, dengan menghitung R2 (r2).

R2 (r2) disebut koefisien determinasi yaitu untuk mengetahui
hubungan atau keeratan antara variabel bebas (X) dengan varibel
terikat (Y) dalam persentase. Rumus determinasi . r2 = b{xZXY-

SX(Y/n)} r2 = 0,1735 r = 0,4165 ( koefisien korelasi )

{ZY2 - (2Y)2 / n}



Koefisien determinas diperolen 0,1735 atau 17,35% artinya keeratan biaya
pemasaran terhadap penjualan sebesar 17,35%

Setelah mengetahui persamaan regresi pada biaya pemasaran yaitu

Y =3.604 + 2,25X

Apabila penjualan tahun depan sebesar 930 maka dapat dihitung dan diketahui

biaya peasaran yang harus dikeluarkan perusahaan yaitu 5.696,5 ini diperoleh dari :
Y =3.604 + 2,25X
Y=13.604 + 2,25 ( 930)
Y=5.696,5
Dengan mengeluarkan biaya pemasaran sebesar Rp 5.696,5 diharapakan perusahaan
dapat menjua produknya sebesar 930 unit. Dengan demikian dengan menaikan
biaya pemasaran dapat mendukung penjualan yang telah ditetapkan perusahaan
yaitu sebesar 930 unit. Anggaran biaya pemasaran dapat dijadikan acuan perusahaan

untuk memperkirakan jumlah uang yang akan dikeluarkan untuk biaya pemasaran

D. Penutup

Anggaran biaya pemasaran dapat dijadikan acuan perusahaan untuk memperkirakan
jumlah uang yang akan dikeluarkan untuk biaya pemasaran, karena biaya pemasaran
dapat mendukung penjualan yang telah ditetapkan perusahaan melalui anggaran
penjualan yang telah dibuat sebelumnya.

Apabila penjualan tahun depan sebesar 930 maka dapat dihitung dan diketahui
biaya yang harus dikeluarkan perusahaan yaitu Rp 5.696,5 (Y =3.604 + 2,25 ( 930) =
5.696,5). Perusahaan yang sudah menetapkan penjuaan tahun depan sebesar 930 unit
membutuhkan biaya pemasaran sebesar Rp 5.696,5. Dengan demikian bahwa biaya

pemasaran dapat mendukung penjualan suatu perusahaan walupun pengaruhnya lemah



yaitu dilihat dari koefisien korelasi yaitu sebesar 0,4165 karena kurang dari 0,5. Bila
dilihat dari koefisien determinasi yatu sebesar 0,1732 atau 17,32 % artinya hubungan
biaya pemasaran terhadap penjualan 17,32% sedangkan sisanya sebesar 82,68%

dipengaruhi oleh faktor lain yang bukan biaya pemasaran.
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