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BAB II

KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS
2.1 Kajian Pustaka

Dalam kajian pustaka ini, akan dijelaskan mengenai pengertian biaya, promosi, pendapatan, penjualan dan seterusnya yang berkaitan dengan judul yang diteliti. Kajian pustaka ini penulis ambil dari beberapa referensi yang berkaitan dengan judul penelitian.

2.1.1
Biaya

Pengertian biaya menurut Ikatan Akuntansi Indonesia dalam buku ”Standar Akuntansi Keuangan”  adalah :

“Biaya adalah pengorbanan ekonomis yang diperlukan untuk   memperoleh barang dan jasa”

(2004:2) 

Sedangkan pengertian biaya menurut Soemarso SR dalam buku ”Akuntansi Suatu Pengantar” adalah :

“Biaya adalah penurunan dalam modal pemilik, biasanya melalui   pengeluaran uang atau penggunaan aktiva, yang terjadi sehubungan   dengan usaha untuk memperoleh pendapatan.”


(2004:57)


Dari dua pengertian diatas dapat penulis simpulkan bahwa biaya merupakan pengeluaran uang atau penggunaan aktiva untuk memperoleh barang dan jasa sebagai penurunan modal pemilik sehubungan dengan usaha untuk memperoleh pendapatan.

Seperti dua pengertian diatas, berbagai kalangan mempunyai pengertian yang berlainan mengenai biaya. Dalam sistem akuntansi biaya merupakan salah satu sistem informasi kuantitatif yang utama yang terdapat pada hampir seluruh organisasi baik besar maupun organisasi kecil. Disamping itu biaya mempunyai peranan yang menentukan dalam perhitungan harga pokok, perencanaan dan pengendalian. Dalam pengertian akuntansi, cost atau biaya berarti pengeluaran-pengeluaran atau kewajiban-kewajiban yang timbul dalam hal memproduksi suatu barang atau jasa.

Biaya dalam akuntansi biaya diartikan dalam dua pengertian yang berbeda, yaitu biaya dalam artian cost dan biaya dalam artian expense. Perbedaan kedua pengertian itu dijelaskan oleh Bastian Bustami dan Nurlela dalam bukunya ”Akuntansi Biaya” menyatakan bahwa :

“Biaya atau cost adalah pengorbanan sumber ekonomis yang diukur dalam satuan uang yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi untuk mencapai tujuan tertentu. Biaya ini belum habis masa pakainya, dan digolongkan sebagai aktiva yang dimasukkan dalam neraca.”






         

 (2006:4)

“Beban atau expense adalah biaya yang telah memberikan manfaat dan sekarang telah habis. Biaya yang belum dapat dinikmati yang dapat memberikan manfaat dimasa yang akan datang dikelompokkan sebagai harta. Beban ini dimasukkan kedalam laba/rugi, sebagai pengurangan dari pendapatan.”

(2006:4)

Dari pengertian tersebut diatas dapat penulis simpulkan mengenai perbedaan biaya dan beban sebagai berikut :

1. Biaya (cost) merupakan sumber ekonomis yag diukur dalam satuan uang yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi, sedangkan beban (expense) merupakan biaya yang belum dinikmati yang dapat memberikan manfaat dimasa akan datang.

2. Biaya (cost) merupakan biaya yang belum habis masa pakainya dan digolongkan sebagai aktiva yang dimasukkan dalam neraca, sedangkan beban (expense) merupakan biaya yang telah memberikan manfaat dan sekarang telah habis dan digolongkan kedalam Laba/Rugi, sebagai pengurang dari pendapatan. 
Menurut Bastian Bustami dan Nurlela dalam buku ”Akuntansi Biaya”, klasifikasi biaya yang umum digunakan adalah biaya dalam hubungan dengan :
1. Poduk

2. Volume produksi 

3. Departemen dan pusat biaya

4. Periode akuntansi

5. Pengambilan keputusan
(2006 : 9)
Uraiannya adalah sebagai berikut :
1. Biaya dalam hubungannya dengan produk

Biaya dalam hubungannya dengan produk dapat digolongkan menjadi biaya produksi dan biaya non produksi.
a. Biaya produksi

Biaya produksi adalah biaya yang digunakan dalam proses produksi yang terdiri dari bahan baku langsung, biaya tenaga kerja langsung dan biaya overhead.

b. Biaya non produksi

Biaya non produksi adalah biaya yang tidak berhubungan dengan proses produksi. Biaya non produksi ini disebut biaya komersial atau biaya operasi. Biaya komersial atau biaya operasi ini juga digolongkan sebagai biaya periode yaitu biaya-biaya yang dapat dihubungkan dengan interval waktu. Biaya ini dikelompokkan menjadi tiga elemen yaitu beban pemasaran atau biaya penjualan (biaya iklan, promosi komisi penjualan dan lain-lain), beban administrasi dan beban keuangan.

2. Biaya dalam hubungannya dengan volume produksi

Biaya dalam hubungannya dengan volume atau perilaku biaya dapat dikelompokkan menjadi elemen :
a. Biaya variabel

b. Biaya tetap

c. Biaya semi

3. Biaya dalam hubungannya dengan departemen produksi

Perusahaan pabrik dapat dikelompokkan menjadi segmen-segmen dengan berbagai nama seperti : departemen, kelompok biaya, pusat biaya, unit kerja atau kerja yang dapat digunakandalam mengelompokkan biaya menjadi biaya langsung departemen dan biaya tidak langsung departemen.

4. Biaya dalam hubungannya dengan  periode waktu

Dalam hubungannya dengan periode waktu biaya dapat dikelompokkan menjadi biaya pengeluaran modal dan biaya pengeluaran pendapatan

5. Biaya dalam hubungannya dengan pengambilan keputusan

Biaya dalam kerangka pengambilan keputusan dapat dikelompokkan menjadi biaya relevan dan biaya tidak relevan.
2.1.2 Promosi

Menurut Djaslin Saladin dalam buku ”Manajemen Pemasaran”, menjelaskan pengertian dari promosi adalah sebagai berikut :

“Promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk dan mengingatkan tentang produk perusahaan.”

(2006:171)

Menurut Bukhari Alma dalam buku ”Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa”, menjelaskan pengertian dari promosi adalah sebagai berikut :

“Promosi adalah jenis komunikasi yang memberikan penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa.”

(2004:179)

Sedangkan menurut RD. Jatmiko dalam buku ”Pengantar Bisnis”, menjelaskan pengertian promosi dan advertising adalah sebagai berikut :

“Promosi dan advertising adalah usaha-usaha perusahaan untuk memudahkan konsumen untuk membeli produk-produknya.”

(2004:188)

Dari ketiga pengertian tersebut diatas dapat penulis simpulkan tentang pengertian dari promosi adalah cara perusahaan untuk memperkenalkan produk perusahaan kepada calon konsumen, serta membujuk dan menarik minat konsumen ataupun calon konsumen agar mau membeli produk yang dikeluarkan oleh perusahaan dan serta memudahkan konsumen untuk membeli produk-produknya. Promosi juga berfungsi untuk memberikan informasi atau komunikasi yang memberi penjelasan dan mendorong konsumen untuk melanjutkan pembelian produk atau jasa dan memulai pembelian produk atau jasa untuk calon konsumen dengan harga tertentu. 

Setiap alat promosi dalam pasar konsumen memiliki karakteristik dan biaya tersendiri yang unik seperti yang diungkapkan oleh Philip Kotler yang dialih bahasakan oleh Hendra teguh, Roni A. Rusli dan Benyamin Molan dalam buku ”Manajemen Pemasaran”  diantaranya adalah :
1. Promosi penjualan

Tiga manfaat berbeda dari promosi penjualan :

a. Komunikasi : promosi penjualan menarik perhatian dan biasanya memberikan informasi yang dapat mengarahkan konsumen keproduk yang bersangkutan.

b. Insentif : Promosi penjualan menggabungkan sejumlah kebebasan, dorongan, atau kontribusi yang memberi nilai bagi konsumen.

c. Ajakan : Promosi penjualan merupakan ajakan untuk melakukan transaksi pembelian sekarang.
2. Periklanan

Karena banyaknya bentuk dan penggunaan periklanan, sangat sulit untuk membuat generalisasi yang merangkum semuanya. Namun sifat-sifat berikut dapat diperhatikan : 

a. Presentasi umum : periklanan yang bersifat umum itu memberikan semacam keabsahan pada produk dan menawarkan tawaran yang terstandardisasi. Karena banyak orang menerima pesan yang sama, pembeli mengetahui bahwa motif mereka untuk membeli produk tersebut akan dimaklumi oleh umum.

b. Tersebar luas : Periklanan adalah medium yang berdaya sebar luas yang memungkinkan penjual mengulang pesan berkali-kali. Iklan juga memungkinkan pembeli menerima dan membandingkan pesan dari berbagai pesaing. Periklanan berskala besar oleh seorang penjual menyiratkan hal yang positif tentang ukuran, kekuatan dan keberhasilan penjual.

c. Ekspresi yang lebih kuat : Periklanan memberikan peluang untuk mendramatisasi perusahaan dan produknya melalui penggunaan cetakan, suara, dan warna yang penuh seni.

d. Tidak bersifat pribadi : Audiens tidak merasa wajib untuk memperhatikan atau menanggapi. Iklan hanya mampu melakukan monolog, bukan dialog dengan audiens.

3. Penjualan personal

Penjualan personal adalah alat yang paling efektif-biaya pada tahap proses pembelian lebih lanjut, terutama dalam membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan pembeli. Penjual personal, memiliki ciri khusus :

a. Konfrontasi personal : Penjualan personal mencakup hubungan yang hidup, langsung dan interaktif antara dua orang atau lebih. Masing-masing pihak dapat mengobservasi reaksi dari pihak lain dengan lebih dekat.

b. Mempererat : Penjualan personal memungkinkan timbulnya berbagai jenis hubungan mulai dari hubungan penjualan sampai hubungan persahabatan. Wiraniaga biasanya sudah benar-benar mengetahui minat pelanggan yang terbaik.
c. Tanggapan : Penjualan personal membuat pembeli merasa untuk mendengarkan pembicaraan wiraniaga.

4. Hubungan masyarakat

Daya tarik hubungan masyarakat dan publisitas didasarkan pada tiga sifat khusus :

a. Kredibilitas yang tinggi : Ceritera dan gambar mengenai beritanya lebih otentik dan dipercaya oleh pembaca dibandingkan dengan iklan.

b. Kemampuan menangkap pembeli yang tidak dibidik sebelumnya: hubungan masyarakat dapat menjangkau banyak calon pembeli yang cenderung menghindari wiraniaga dan iklan.

c. Dramatisasi : Hubungan masyarakat memiliki kemampuam untuk mendramatisasi suatu perusahaan atau produk.

Pemasar cenderung kurang menggunakan hubungan masyarakat, tetapi program hubungan masyarakat yang direncanakan dengan baik dan dikoordinasikan dengan elemen bauran promosi yang lain dapat menjadi sangat efektif.

(2005: 643)
2.1.3 Biaya Promosi
Pengertian biaya promosi menurut Mulyadi dalam buku ”Akuntansi Biaya” adalah sebagai berikut :

“ Biaya promosi adalah biaya yang meliputi semua hal dalam rangka pelaksanaan kegiatan promosi atau kegiatan untuk menjual produk perusahaan baik berupa barang atau jasa pada pembeli sampai pengumpulan piutang menjadi kas.”

(2002:530)
Dari pengertian diatas dapat penulis simpulkan bahwa biaya promosi merupakan biaya yang akan mendukung perusahaan dalam meningkatkan pendapatan dari penjualan produk yang diproduksi perusahaan. Oleh karena itu suatu manajemen pemasaran perusahaan harus memikirkan perencanaan anggaran biaya untuk promosi agar tujuan perusahaan dapat tercapai.
Adapun jenis-jenis biaya promosi menurut Mulyadi dalam buku ”Akuntansi Biaya” adalah sebagai berikut :

1. Biaya Iklan

2. Biaya Hubungan Masyarakat

3. Biaya Promosi Penjualan

4. Biaya Penjualan Personal 

(2002:530)
Uraiannya adalah sebagai berikut :

1. Biaya Iklan

Biaya iklan adalah biaya yang dikeluarkan dalam bentuk iklan cetak dan iklan radio / tv, kemasan, sistem pos, katalog, film, majalah, brosur, poster dan leaflet, buku petunjuk, cetakan ulang dari iklan papan reklame, papan peraga, pameran bahan-bahan audio visual, simbol dan logo yang digunakan untuk membangun citra jangka panjang pada suatu produk, dan selain itu sebagai pemicu penjualan yang cepat.

2. Biaya Hubungan Masyarakat

Biaya hubungan masyarakat adalah biaya yang dikeluarkan dalam bentuk konferensi pers, pidato, seminar, laporan tahunan, donasi / sumbangan, sponsor, lobi dan media identitas, yang dirancang untuk memperbaiki, mempertahankan maupun melindungi suatu citra perusahaan maupun produk.

3. Biaya Promosi Penjualan

Biaya promosi penjualan adalah biaya yang dikeluarkan dalam rangka mendorong penjualan suatu produk atau jasa dalam bentuk sampling, pameran perdagangan, ekshibisi, dan demontrasi. Promosi penjualan dapat digunakan untuk mendramatisasi penawaran produk dan menaikkan penjualan yang sedang lesu.

4. Biaya Penjualan Personal

Biaya penjualan personal adalah biaya yang dikeluarkan dalam bentuk presentasi penjualan, pertemuan penjualan, pemasaran jarak jauh (lewat telepon), program intensif, sampel, dan pameran perdagangan, tujuannya adalah melakukan penjualan dengan cara membangun preferensi, keyakinan dan tindakan pembelian.

2.1.4 Pendapatan

Tujuan utama pemilik perusahaan adalah menambah modal dengan jalan memperoleh laba. Bagi perusahaan jasa, berarti bahwa penjualan jasa harus melebihi beban yang terjadi. Jumlah yang dibebankan kepada langganan untuk barang dan jasa yang dijual disebut pendapatan. Istilah lain yang digunakan untuk jenis-jenis pendapatan tertentu adalah penjualan untuk penjualan barang dagang atau jasa.
Diambil dari ”Kamus Istilah Akuntansi” yang dikarang oleh Joel G. Siegel dan Jae K. Shim yang diterjemahkan oleh Moh. Kurdi menjelaskan  pengertian dari pendapatan (Revenue) adalah :

1. Meningkatnya aktiva organisasi atau menurunnya kewajiban selama satu periode akuntansi, terutama dari hasil kegiatan operasi organisasi. Untuk hal ini termasuk penjualan produk (penjualan), disamping jasa (pelayanan), dan keuntungan dari bunga, deviden, pendapatan sewa, dan royalti.
2. Dalam akuntansi pemerintahan, penerimaan kotor dan piutang pajak, pelanggan, dan lain-lain, tanpa pertimbangan derma dan jatah.
(2000:397)
Dari pengertian diatas penulis dapat menarik kesimpulan bahwa pendapatan merupakan peningkatan aktiva perusahaan serta menurunnya kewajiban selama satu periode akuntansi tertentu dari hasil kegiatan perusahaan, terutama kegiatan operasi perusahaan baik dalam bidang penjualan produk, jasa atau pelayanan, maupun keuntungan dari bunga, deviden, pendapatan sewa,dan royalti.

Sedangkan menurut Ikatan Akuntan Indonesia dalam buku ”Standar Akuntansi Keuangan” mendefinisikan Pendapatan sebagai berikut :
”Pendapatan adalah arus masuk bruto dari manfaat ekonomi yang timbul dari aktivitas normal perusahaan selama satu periode bila arus masuk itu mengakibatkan kenaikan ekuitas, yang tidak berasal dari kontribusi penanaman modal.” 

(2004:23.2)

Dari pengertian diatas dapat penulis simpulkan bahwa pendapatan merupakan arus masuk bruto atau arus masuk kotor (yang belum dikurangi dengan biaya atau beban-beban) yang timbul dari aktivitas normal perusahaan selama satu periode tertentu tetapi bila arus masuk itu mengakibatkan kenaikan ekuitas yang bukan berasal dari penanaman modal pihak luar.

2.1.5 Penjualan

Pengertian penjualan menurut Mulyadi dalam buku ”Akuntansi biaya” adalah sebagai berikut :

“Penjualan adalah kegiatan untuk memenuhi pesanan yang diterima oleh pelanggan.”

(2002:530)
Sedangkan menurut RD. Jatmiko dalam buku ”Pengantar Bisnis” memberikan penjelasan tentang penjualan adalah sebagai berikut :

“Penjualan merupakan salah satu bagian dari keseluruhan aktivitas pemasaran, termasuk didalamnya adalah aktivitas promosi.”

(2004:90)

Dari dua pengertian tersebut diatas dapat penulis simpulkan bahwa penjualan adalah salah satu aktivitas pemasaran perusahaan dalam upaya memenuhi pesanan dari para pelanggan atau konsumen, dimana didalam aktivitas penjualan tersebut terdapat aktivitas promosi.

Permasalahan utama dalam akuntansi untuk pendapatan adalah menentukan saat pengakuan pendapatan. Pendapatan diakui bila besar kemungkinan manfaat ekonomi masa depan akan mengalir keperusahaan dan manfaat ini dapat diukur dengan andal. Pernyataan ini mengidentifikasikan keadaan yang memenuhi kriteria tersebut agar pendapatan dapat diakui. Pernyataan ini juga memberikan pedoman praktis dalam penerapan kriteria tersebut.

Berhasil tidaknya suatu kegiatan penjualan akan dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti :

a. Analisis pasar, yang mencakup :

1. Analisis perkembangan metode yang paling mutakhir.

2. Analisis perubahan selera konsumen.

3. Analisis kondisi perekonomian.

4. Analisis kebijakan pemerintah dan lain-lain.

b. Penelitian dan pengembangan

Penelitian dan pengembangan produk menyangkut mutu dan kualitas barang yang dijual.

c. Promosi

Perencanaan dan pelaksanaan kegiatan promosi yang tepat dan sesuai.
d. Komunikasi regulasi

Dalam melaksanakan kegiatan penjualan, perusahaan harus selalu mengikuti Peraturan Pemerintah yang berlaku, misalnya : peraturan terhadap ekspor – impor, peraturan penanaman modal dan peraturan yang lainnya.

e. Sistem packaging
Terutama bagi industri-industri yang membutuhkan kemasan menarik untuk produk yang dihasilkannya, seperti : makanan, minuman, shampo, kosmetik dan lain-lain.

2.1.6 Pendapatan Penjualan

Menurut Ikatan Akuntan Indonesia dalam buku ”Standar Akuntansi Keuangan” pendapatan yang timbul dari transaksi dan peristiwa ekonomi adalah sebagai berikut :

1. Pendapatan penjualan

2. Pendapatan jasa

3. Penggunaan aktiva perusahaan oleh pihak-pihak lain yang menghasilkan bunga, royalti dan deviden.

(2004:23.1)
Pendapatan penjualan barang harus diakui bila seluruh kondisi berikut dipenuhi :

a. Perusahaan telah memindahkan resiko secara signifikan dan telah memindahkan manfaat kepemilikan barang kepada pembeli.

b. Perusahaan tidak lagi mengelola atau melakukan pengendalian efektif atas barang yang dijual.

c. Jumlah pendapatan tersebut dapat diukur dengan andal.

d. Besar kemungkinan manfaat ekonomi yang dihubungkan dengan transaksi akan mengalir kepada perusahaan tersebut.

e. Biaya yang terjadi atau yang akan terjadi sehubungan dengan transaksi penjualan dapat diukur dengan andal.

Menurut Hansen dan Mowen dalam buku ”Management Accounting” yang diterjemahkan oleh Dewi Fitriasari dan Deny Armos Kwary, menjelaskan mengenai rumusan hasil dari pendapatan penjualan sebagai berikut :
”Pendapatan Penjualan dinyatakan sebagai harga jual per unit dikali jumlah unit yang terjual”
(2005:275)


Dapat penulis simpulkan mengenai rumus dari pendapatan penjualan adalah sebagai berikut :
	Pendapatan Penjualan = Harga/unit  X  Jumlah unit terjual


2.1.7 Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Pendapatan Penjualan

Philip Kotler dalam buku ”Manajemen Pemasaran” yang dialih bahasakan oleh Hendra Teguh, Roni A. Rusli dan Benyamin Molan, menjelaskan mengenai konsep penjualan sebagai berikut : 

“Konsep penjualan mengatakan bahwa para konsumen dan perusahaan bisnis jika dibiarkan, tidak akan secara teratur membeli cukup banyak produk yang ditawarkan oleh organisasi tertentu. Oleh karena itu, organisasi tersebut harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang agresif.”

(2005:21)

Dapat penulis simpulkan mengenai konsep penjualan bahwa dalam konsep penjualan para konsumen jika dibiarkan atau tidak diberitahukan, didorong atau dibujuk untuk membeli suatu produk yang ditawarkan oleh perusahaan, maka konsumen tidak akan membeli cukup banyak produk bahkan tidak akan membeli sama sekali tanpa adanya usaha penjualan dan promosi yang agresif dari perusahaan. Dalam melakukan promosi diperlukan biaya yang dapat mendukung terlaksananya promosi penjualan atau yang disebut biaya promosi yang akan berpengaruh terhadap pendapatan penjualan perusahaan.
Supriyono dalam bukunya “Akuntansi Biaya”, menjelaskan mengenai sebab akibat biaya promosi sebagai berikut :
“Kenaikan biaya adpertensi dan promosi pada periode tertentu seringkali baru mengakibatkan kenaikan volume penjualan pada periode-periode berikutnya dan sulit ditentukan apakah kenaikan penjualan tersebut satu-satunya faktor yang menyebabkan adanya promosi penjualan”

(2003:204)

Biaya promosi merupakan salah satu faktor yang menyebabkan kenaikan penjualan tetapi ada faktor lain yang mendukung kenaikan penjualan tersebut, salah satu faktor lain itu adalah kualitas barang dan jasa pelayanan yang diberikan oleh perusahaan jasa. Dengan adanya kualitas atau pelayanan yang baik saja tidak akan berpengaruh jika konsumen tidak mengetahui kelebihan tersebut tanpa diadakannya suatu promosi yang dilakukan perusahaan, dimana salah satu tujuan diadakannya promosi adalah untuk memberitahukan, membujuk serta meyakinkan konsumen tentang produk perusahaan yang menyebabkan konsumen membeli lebih banyak produk sehingga menagkibatkan kenaikan penjualan bagi perusahaan.
2.2 Kerangka Pemikiran

Setiap perusahaan memperoleh pendapatan dari kegiatan yang dilaksanakan oleh perusahaan. Untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut, manajemen perusahaan harus mampu mengelola dan mengembangkan perusahaannya sesuai dengan strategi dan kebijakan yang telah ditetapkan perusahaan. Untuk meningkatkan penjualan, perusahaan harus melakukan sebuah promosi yang akan menarik konsumen untuk membeli produk yang diproduksi oleh perusahaan. Dalam promosi tersebut dibutuhkan biaya yang disebut juga biaya promosi. 
Menurut Ardiyos dalam buku ”Kamus Besar Akuntansi” mengungkapkan pengertian biaya adalah sebagai berikut :
“ Biaya adalah pengorbanan sumber ekonomis yang diukur dalam satuan uang yang telah terjadi atau mungkin terjadi dalam mencapai suatu tujuan. Dalam pengertian akuntansi, cost berarti pengeluaran-pengeluaran atau kewajiban-kewajiban yang timbul dalam hal memproduksi suatu barang atau jasa. Istilah cost dan expense sering dikacaukan. Cost merupakan pengorbanan semula yang dapat dibebankan terhadap pendapatan segera atau ditetapkan sebagai suatu aktiva pada suatu periode tertentu. Sedangkan expense menunjukkan suatu beban terhadap pendapatan.”

(2002:247)
Biaya merupakan pengorbanan yang harus dikeluarkan perusahaan untuk mencapai suatu tujuan. Dimana istilah biaya berbeda dengan beban, dimana biaya digolongkan sebagai aktiva dan beban merupakan pengurang dari pendapatan.
Seperti yang diungkapkan juga oleh Buchari  Alma dalam bukunya “Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa”, menyatakan mengenai tujuan promosi sebagai berikut :
”Tujuan utama promosi ialah memberikan informasi, menarik perhatian dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatkan penjualan.”
(2007:181)
Dapat penulis simpulkan bahwa promosi bertujuan untuk memberikan informasi mengenai produk perusahaan serta menarik perhatian konsumen untuk membeli produk dan dari kegiatan promosi tersebut akan dapat berpengaruh dalam meningkatkan penjualan.
Biaya promosi merupakan biaya yang akan mendukung perusahaan dalam meningkatkan pendapatan dari penjualan produk yang diproduksi perusahaan. Oleh karena itu suatu manajemen pemasaran perusahaan harus memikirkan perencanaan anggaran biaya untuk promosi agar tujuan perusahaan dapat tercapai. 

Aktivitas penjualan adalah dimana perusahaan membuat produk, kemudian memutuskan bagaimana cara terbaik menjualnya, berorientasi pada produk dan berusaha memuaskan kebutuhan penjual atau perusahaan yaitu laba. Pada saat perusahaan menjual barang dagangannya, maka diperoleh pendapatan yang selanjutnya dapat disebut pendapatan penjualan. 
Menurut Soemarso S.R. dalam buku ”Akuntansi Suatu Pengantar” mendefinisikan Pendapatan sebagai berikut :
”Pendapatan (revenue) adalah jumlah yang dibebankan kepada langganan untuk barang dan jasa yang dijual. Pendapatan dapat juga didefinisikan sebagai kenaikan bruto dalam modal (biasanya melalui diterimanya suatu aktiva dari langganan) yang berasal dari barang dan jasa yang dijual.” 

(2004:54)

Dari pengertian diatas dapat penulis simpulkan bahwa pendapatan merupakan kenaikan arus masuk bruto atau arus masuk kotor dalam modal pemilik yang timbul dari aktivitas penjualan barang dan jasa perusahaan yang dibebankan kepada langganan atau konsumen.

Menurut M. Fuad, Christine H, Nurlela, Sugiarto, dan Paulus Y.E.F dalam buku ”Pengantar Bisnis” menjelaskan mengenai konsep penjualan, sebagai berikut :
“Konsep penjualan menekankan pada anggaran bahwa konsumen tidak akan membeli produk, jika organisasi tidak melakukan usaha-usaha promosi dan penjualan. Konsep penjualan biasanya dilakukan pada produk-produk yang kurang diminati atau tidak perlu dipikirkan oleh pembeli, karena itu perlu diupayakan teknik penjualan untuk mendapatkan pembeli potensial, misalnya dengan cara menerangkan manfaat produk bersangkutan.”

(2000:127)
Sedanglan Horngren membagi hubungan antara biaya promosi dengan pendapatan penjualan kedalam dua poin dalam bukunya Introduction to Management Accounting yang diterjemahkan oleh M. Ilham Abbas dan Ardhani, yaitu :
1. Keseimbangan antara biaya promosi dan pendapatan penjualan.

Point ini menitik beratkan pada biaya promosi yang akan dikeluarkan dibandingkan dengan pendapatan penjualan yang diperkirakan akan diperoleh. Hal ini merupakan hal utama yang dipertimbangkan dalam memilih metode dan sistem akuntansi yang akan dipergunakan 

2. Implikasi perilaku manager terhadap biaya promosi dan pendapatan penjualan. Point ini merupakan akibat dari sistem akuntansi yang digunakan terhadap perilaku manager dalam pengambilan keputusan.

(2000:9)
Dari kedua pendapat diatas dapat dilihat bahwa konsumen tidak akan membeli produk jika perusahaan tidak melakukan kegiatan promosi, dimana untuk meningkatkan penjualan maka dibutuhkan sebuah strategi promosi yang dapat meningkatkan jumlah pendapatan perusahaan. Dalam menjalankan kegiatan promosi tersebut perusahaan membutuhkan biaya yang disebut biaya promosi. Dalam pengeluaran biaya promosi harus memperhatikan juga keseimbangan antara biaya promosi dan pendapatan penjualan. Dimana apabila biaya promosi dikeluarkan maka dapat dibandingkan dengan perkiraan pendapatan penjualan yang akan diperoleh perusahaan. 
Untuk lebih jelasnya, kerangka penelitian yang telah dijabarkan di atas dapat dilihat pada gambar kerangka pemikiran di bawah ini :














Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran
2.3 Hipotesis

Hipotesis adalah kesimpulan sementara yang dirumuskan untuk diuji kebenarannya, yang menjelaskan kenyataan-kenyataan, peristiwa-peristiwa atau kondisi-kondisi yang diperhatikan untuk membimbing penelitian lebih lanjut.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis mengambil kesimpulan sementara dalam memecahkan masalah penelitian ini, sehingga penulis mengajukan hipotesis dalam penelitian yang akan dilakukan adalah : ”Biaya promosi berpengaruh terhadap pendapatan penjualan”.
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Hipotesis


Biaya Promosi berpengaruh terhadap pendapatan penjualan.
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