BAGIAN - 3 
RENCANA ANGGARAN MARKETING

3.1. Beban Penjualan
3.1.1. Beban Publikasi dan Promosi 
Beban publikasi, beban promosi dan discount/free gift sebagai kontributor pembentuk beban penjualan yang diperhitungkan sebagai bagian terakhir dalam penetapan harga pokok penjualan setelah harga pokok produksi dan beban penyusutan.
a. Beban Publikasi Tahunan
1. Publikasi Iklan Media Elektronik   ..............................................	Rp. 24.000.000.
2. Publikasi Iklan Media Cetak  ......................................................	Rp.   6.000.000. 
3. Brosur Marasake & Manutta  ....................................................	Rp.   3.500.000.
4. Poster Marasake  .......................................................................	Rp.   1.000.000. 
5. Spanduk Manutta  .....................................................................	Rp.   1.800.000.
6. Spanduk Manutta & Marasake ke distributor  ..........................	Rp.   9.000.000.
Total Beban Publikai Tahunan  ........................................................ 	Rp. 42.300.000. 
(Empat puluh dua juta tiga ratus ribu rupiah).
b. Beban Promosi, Discount, Free Gift dan Sample Test Tahunan.
Beban Promosi terkait dengan kegiatan pameran dan sosialisasi produk secara langsung ke konsumen. Kategori beban promosi juga termasuk discount, free gift dan sampel test.
1. Biaya perjalanan, akomodasi dan konsumsi staf marketing .....	Rp. 24.000.000.
2. Biaya sewa stand untuk pameran .............................................	Rp. 24.000.000. 
3. Beban discount setiap pameran ................................................	Rp.   3.000.000.
4. Beban sampel test promosi .......................................................	Rp.   1.000.000.
Total Beban Promosi Tahunan  .........................................................	Rp. 52.000.000 
(Lima puluh dua juta rupiah).
3.1.2. Beban Pemeliharaan Jaringan Pasar
Beban pemeliharaan menjadi tanggung jawab distributor, yang disepakati dengan MOU sehingga distributor bertanggungjawab dengan jaringan pasar yang ada. Terkait dengan beban monitoring dan evaluasi jejaring pemasaran misalnya Distributor, Agen dan Outlet.
a. Beban lobby costumer dan perjamuan  ...........................................	Rp.   2.800.000
b. Hadiah parsel untuk hari raya ..........................................................	Rp. 10.500.000.
Total Beban Pemeliharaan Jaringan Tahunan  .....................................	Rp. 12.300.000. 
(Dua belas juta tiga ratus ribu rupiah).
3.1.3. Beban Distribusi Produk 
Beban distribusi dibebankan pada perusahaan saat melakukan pengiriman barang kepada distributor.
a. Beban Pengiriman Langsung  ............................................................	Rp. 7.000.000.
b. Beban melalui Perusahaan Ekspedisi  ...............................................	Rp. 3.000.000.
  Total Beban Distribusi Produk Tahunan   ...............................................	Rp. 10.000.000. 
	(sepuluh juta rupiah).
3.1.4. Rangkuman Beban Penjualan
Beban penjualan secara keseluruhan akan menjadi salah satu variabel penetapan harga pokok produk, yang dimasukkan perhitungan satuan terkecil kemasan produk yang akan dijual. 
Kesimpulannya adalah semakin banyak produk  yang di produksi akan semakin kecil beban penjualan yang tetapkan dalam satu kemasan terkecil setiap produk perusahaan.  
Estimasi prosentase beban penjualan terhadap hasil penjualan tidak lebih besar dari 15 %.
Total beban penjualan yang direncanakan adalah ..................................	Rp  116.600.000.
Sehingga hasil penjualan estimasinya lebih besar dari  ...........................	Rp. 780.000.000.
(tujuh ratus delapan puluh juta rupiah).
Beban Rp. 116.600.000 akan didistribusikan kesetiap harga pokok produk/pcs yang dipasarkan.
3.2. Rencana Hasil Penjualan dan Profitability Pertahun
Rencana hasil penjualan disusun berdasarkan rencana operasi pasar yang sudah dituangkan dalam rencana order produk pada bagian produksi. Penetapan harga pokok penjualan sesuai dengan SOP penetapan harga sudah disepakati bersama bagian produksi, marketing dan  bagian keuangan, dan dihaturkan kepada komisaris. Berdasarkan harga pokok penjualan, bagian marketing menyusun rencana penjualan yang akan disusun dengan malakukan penyelarasan langkah administrasi dan manajemen bersama bagian produksi dan keuangan.
3.2.2. Produk Marasake
a. Marasake Kedelai Kemasan 200 gram
Harga Pokok Jual @ Rp. 15.000 – 20.000, Jumlah Omset 4.800 pcs.
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 86.000.000, estimasi profit Rp. 40.800.000.
b. Marasake Kacang Ijo Kemasan 400 gram
Harga Pokok Jual @ Rp. 25.000 - 30.000, Jumlah Omset 3.000 pcs. 
Estimasi Hasil Penjualan Rp 84.000.000, estimasi profit Rp. 27.000.000.
3.2.3. Produk Manutta
a. Manutta Atas Kemasan  ½  liter
Harga Pokok Jual @ Rp. 25.000 - 30.000, Jumlah Omset 6000 pcs. 
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 180.000.000, estimasi profit Rp. 84.000.000.
b. Manutta Bawah Kemasan 2 liter.
 Harga Pokok Jual @ Rp. 60.000 – 65.000,  Jumlah Omset 6000 pcs. 
 Estimasi Hasil Penjualan Rp. 420.000.000, , estimasi profit Rp. 210.000.000.
3.2.4. Produk Menther
Menther Original 8 ml
Harga Pokok Jual @ Rp. 8.000 – 10.000, Jumlah Omset 4.800 pcs.
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 43.200.000, estimasi profit Rp. 19.200.000.







3.2.5. Kopi Tanjung
a. Kopi Tanjung kemasan 500gr
Harga Pokok Jual @ Rp. 20.000 , Jumlah Omset 1.250 pcs.
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 24.000.000, estimasi profit Rp. 3.750.000.
b. Kopi Tanjung kemasan 250gr
Harga Pokok Jual @ Rp. 10.000, Jumlah Omset 2.500 pcs.
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 25.000.000, estimasi profit Rp. 6.250.000.
c. Kopi Tanjung kemasan 125gr
Harga Pokok Jual @ Rp. 5.000, Jumlah Omset 5.000 pcs.
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 25.000.000, estimasi profit Rp. 7.500.000.

3.2.6. Air Kemasan
[bookmark: _GoBack]Air kemasan 330ml
Harga Pokok Jual @ Rp. 800 – 1.000, Jumlah Omset 9.600 pcs.
Estimasi Hasil Penjualan Rp. 8.640.000, estimasi profit Rp. 1.440.000.

3.2.7. Beras Jawatan 
Belum adanya informasi penetapan harga pembelian menyebabkan rincian estimasi penjualan dan estimasi profit akan dihitung pada saat sudah ada ketetapan harga yang bisa di pertanggung jawabkan.
Penetapan harga kemungkinan besar menggunakan pola penetapan harga bulanan sesuai dengan fluktuasi harga pasar pada umumnya.

