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BAB II
KAJIAN PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN

2.1	Kajian Pustaka
	Setiap perusahaan perdagangan atau perusahaan industri dalam perusahaanya selalu menjalankan penjualanya sangatlah dibutuhkan prosedur penjualan, Untuk menunjang kelancaran kegiatan operasional perusahaan. Prosedur digunakan untuk melancarkan pelaksanaan penjualan dengan tahap-tahap yang telah dbuat sebuah perusahaan tersebut.
	Tanpa adannya prosedur penjualan para pengusaha akan mengalami beberapa kesulitan dalam pelaksanaan penjualan ,penjualan merupakan kegiatan yang memerlukan beberapa tahapan dari mulai pembuatan produksi hingga penawaran penjualan produksi kepada konsumen yang memerlukan.

2.1.1	Definisi Prosedur
	Prosedur merupakan urutan pekerjaan atau kegiatan yang terencana dengan tujuan untuk menangani transaksi usaha yang berulang-ulang dengan cara seragam dan sepadu.
		Pengertian prosedur menurut Mulyadi “Prosedur adalah urutan kegiatan klerika biasanya melibatkan beberapa orang dalam suatu departemen atau lebih yang dibuat untuk menjamin penanganan secara seragam transaksi perusahaan yang terjadi secara berulang-ulang”.
( 2001:5 )

	Pengertian prosedur menurut Azhar Susanto “Prosedur adalah rangkaian aktivitas atau kegiatan yang dilakukan secara berulang-ulang dengan cara yang sama “.
(2002:264)
	Sedangkan pengertian prosedur menurut Ardiyos “Perusahaan merupakan suatu merupakan rangkaian tindakan yang menyangkut beberapa orang dalam satu atau beberapa bagian yang ditetapkan untuk menjamin agar suatu kegiatan usaha atau transaksi dapat terjadi secara berulang-ulang kali dan dilaksanakan secara seragam“.
(2004:734)

	Dari definisi tersebut jelas bahwa prosedur merupakan rangkaian aktivitas atau kegiatan yang dilkukan secara berulang-ulang dengan cara yang sama, suatu urutan kegiatan klerika biasanya melibatkan beberapa orang dalam suatu departemen atau lebih yang dibuat untuk menjamin penanganan seragam.

2.1.2	Definisi Penjualan
	Didalam bidang usaha khususnya dalam bidang perdagangan penghasilan utama yang dihasilkan penjualan. Perkembangan penjualan pada dewasa ini sangat berkembang pesat, dengan demikian tingkat persaingan antar persaingan besar pengarunya pada perusahaan.
	Pengertian penjualan menurut Basu Swastha “ Penjualan  adalah ilmu dan seni yang mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan ”
(2001:8)



	Pengertian penjualan menurut Hendry Simamora“ Penjualan adalah pendapatan lazim dalam perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang dibebankan pelanggan atas barang dan jasa “.
(2002:24)
	Sedangkan pengertian penjualan menurut Chairul Maroom“ Penjualan artinya penjualan barang dagang sebagai usaha pokok yang biasanya dilakukan secara teratur “
(2002:28)
	Bedasarkan pengertian diatas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana penjual menawarkan suatu produk dengan harapan  pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai alat ukur produk tersebut sebesar harga jual yang telah disepakati.	
2.1.2.1 Klasifikasi Transaksi Penjualan
		Ada Beberapa Transaksi Penjualan menurut La Midjan yang dapat diklarifikasikan sebagai berikut :
1. Penjualan Tunai
2. Penjualan Kredit
3. Penjualan Tender
4. Penjualan Ekspor
5. Penjualan Konsinyasi
6. Penjualan Grosir
(2001:170)
	Menurut Pengertian diatas :
a. Penjualan Tunai 
Adalah Penjualan bersifat Cash dan Carry pada umumnya terjadi secara kontan dapat pula terjadi pembayaran selama satu bulan dianggap kontan.
b. Penjualan Kredit
Adalah penjualan dengan tenggang waktu rata-rata diatas satu bulan.
c. Penjualan Tender
Adalah penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tender  untuk memegangkan tender selain harus memenuhi berbagai prosedur.
d. Penjualan Ekspor
Adalah Penjualan yang dilaksanakan dengan pihak luar negeri yang mengimpor barang tersebut.
e. Penjualan Konsinyasi
Adalah dilakukan secara titipan kepada pembeli juga sebagai penjual.
f. Penjualan Glosir
Adalah penjualan tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagangan glosir atau eceran.
2.1.2.2 Bagian-bagian Penjualan
Menurut Krismiadji, menyatakan bahwa bagian-bagian penjualan dibagi menjadi beberapa bagian yaitu:
1. Bagian Penjualan
2. Bagian Kredit
3. Bagian Gudang
4. Bagian Pengiriman 
5. Bagian Penagihan
(2002:275)


Menurut Pengertian diatas dapat diuraikan sebagai berikut:
1. Bagian Penjualan
Adalah  bagian penjualan menerima surat pesanan dari pihak pembeli membuat surat order  penjualan  atas dasar pesanan tersebut.
2. Bagian Kredit 
Adalah atas dasar pesanan dari pembeli yang diterima dubagian penjualan, bagian ini memeriksa data kredit pelanggan yang selanjutnya memberikan persetujuan terhadap surat pesanan tersebut dan memeriksanya ke bagian gudang
3. Bagian Gudang
Adalah bagian yang bertugas untuk menyimpan persediaan barang dagangan serta mempersiapkan barang dagangan yang akan dikirim kepada pembeli.
4. Bagian Pengiriman
Adalah bagian ini mengeluarkan surat order penjualan dan kemudian membuat nota pengiriman atas barang yang dipesan.
5. Bagian penagihan
Adalah bagian ini  bertugas untuk faktur dan kemudian didistribusikan kepada:
a. Rangkap pertama (asli) diberikan kepada pelanggan
b. Rangkap kedua  diberikan kepada bagian piutang 
c. Rangkap ketiga diarsipkan berdasarkan nomor urut bersamaan dengan surat order
Dapat disimpulkan bahwa bagian-bagian penjualan terdiri dari: Bagian Penjualan, Bagian Kredit, Bagian Gudang, Bagian Pengiriman, dan Bagian Penagihan.

2.1.2.3	Dokumen-Dokumen Penjualan
	Dokumen – dokumen penjualan menurut La Midjan adalah sebagai berikut:
1. Order Penjualan Barang(Sales Order)
2. Nota Penjualan Barang
3. Perintah Penyerahan Barang(delivery Order)
4. Faktur Penjualan(invoice)
5. Surat Pengiriman  Barang(Shipping Slip)
6. Jurnal Penjualan(Sales Journal)
(2001:183)

1. Order Penjualan Barang(Sales Order)
Merupakan Penghubung antara beragam fungsi yang diperlukan untuk memperproses langganan dengan menyiapkan perana penjualan.
2. Nota Penjualan Barang
Merupakan catatan atau bukti atas transaksi penjualan barang yang telah dilakukan oleh pihak perusahaan dan sebagai dokumen pelanggan.
3. Perintah Penyerahan Barang (Delivery Order)
Merupakan suatu bukti dalam pengiriman barang atas barang yang diserahkan kepada pelanggan setelah ada pencocokan rangkap slip.




4. Faktur Penjualan (Invoice)
Adalah dokumen yang menunjukan jumlah yang berhak ditagih kepada pelanggan yang menunjukan informasi kuantitas, harga  dan jumlah tagihanya.
5. Surat Pengiriman Barang (Shipping Slip)
6. Jurnal Penjualan (Sales Journal)
Dapat disimpulkan bahwa dokumen-dokumen penjualan terdiri dari: Order Penjualan Barang (Sales order), Nota Penjualan Barang, Perintah Penyerahan Barang (delivery Order), Faktur Penjualan (Invoice), Surat Pengirirman Barang (Shipping Slip), Jurnal penjualan (Sales Journal).

2.1.2.4	Tujuan Penjualan 
	Dalam suatu perusahaan kegiatan penjualan adalah kegiatan yang penting karena adanya kegiatan penjualan tersebut maka, akan terbentuk laba yang menjamin kelangsungan hidup perusahaan. Tujuan umum penjualan dimiliki oleh perusahaan menurut Basu swastha, yaitu;
1. Mencapai volume penjualan tertentu
2. Mendapat laba tertentu
3. Menujang pertumbuhan perusahaan
(2001:404)






2.1.2.5 Klarifikasi Transaksi Penjualan
Ada Beberapa Transaksi Penjualan menurut La Midjan dapat diklarifikasikan sebagai berikut :
1. Penjualan Tunai
2. Penjualan Kredit
3. Penjualan Tender
4. Penjualan Ekspor
5. Penjualan Konsinyasi
6. Penjualan Glosir
(2001:170)

	Menurut Penjelasan diatas :
a. Penjualan Tunai 
Adalah Penjualan bersifat Cash dan Carry pada umumnya terjadi secara kontan dapat pula terjadi pembayaran selama satu bulan dianggap kontan.
b. Penjualan Kredit
Adalah penjualan dengan tenggang waktu rata-rata diatas satu bulan.
c. Penjualan Tender
Adalah penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tender  untuk memegangkan tender selain harus memenuhi berbagai prosedur.
d. Penjualan Ekspor
Adalah Penjualan yang dilaksanakan dengan pihak luar negeri yang mengimpor barang tersebut.


e. Penjualan Konsinyasi
Adalah dilakukan secara titipan kepada pembeli juga sebagai penjual.
f. Penjualan Glosir
Adalah penjualan tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagangan glosir atau eceran.
Dari uraian diatas penjualan memiliki bermacam-macam transaksi terdiri dari: Penjualan tunai,penjualan kredit, penjualan tender, penjualan ekspor, penjualan konsinyasi, penjualan glosir.

2.1.2.6 Faktor-faktor Mempengaruhi Penjualan
Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan
	Adalah beberapa faktor yang mempengaruhi kegiatan  penjualan  menurut Basu Swastha Adalah :
1. Kondisi dan Kemampuan Penjualan 
2. Kondisi Modal Pasar
3. Modal
4. Kondisi Organisasi
(2001:406)

	Menurut pengertian diatas dapat diuraikan sebagai berikut:
1. Kondisi dan Kemampuan Penjualan 
Kondisi dan Kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa masalah penting yang berkaitan dengan produk dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah:
a. Jenis karakteristik barang dan jasa yang ditawarkan 
b. Harga produk atau jasa
c. Syarat penjualan , seperti: pembayaran, pengiriman
2. Kondisi Pasar
Pasar sebagai kelompok pembelian atau pihak  yang menjadi sasaran dalam  penjualan dan dapat pula mempengaruhi kegiatana penjualanya.
3. Modal 
Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk mengangkut barang dagang ditempatkan atauuntuk membesar usahanya.
4. Kondisi Organisasi
Pada perusahaan yang besar, biasanya masalah penjual ini ditangani oleh bagian  sendiri yaitu, bagan penjualan yang dipegang orang-orang yang ahli dibidang penjualan.
Dapat disimpulkan yang mempengaruhi kegiatan penjualan yaitu, Kondisi, Kondisi dan Kemampuan Penjualan, Kondisi Pasar, Modal, dan Kondisi Organisasi.

2.1.3	Pengertian Konsinyasi
Seperti kita ketahui, bahwasanya penjualan terbagi menjadi dua metode yaitu regular atau biasa dan juga khusus. Konsinyasi termasuk penjualan khusus dalam pencatatan akunya.
Adapun pengertian dari penjualan konsinyasi tersebut dari yang dikemukakan diatas adalah suatu penjualan barang secara titipan kepada pembeli yang ada sebagai penjual, apabila tidak tejual maka akan dikembalikan lagi kepada penjual asal.
	Banyak ahli menjabarkan pengertian dan definisi penjualan konsinyasi tersebut, diantaranya seperti dbawah ini :
	Menurut Harry Simon “ Pengertian konsinyasi adalah penyerahan fisik barang-barang oleh pihak pemilik yang bertindak sebagai agen penjual, sering kali dbuat persetujuan mengenai hak yuridis atas barang-barang, bahwa hak atas barang-barangini tetap berada ditangan pemilik sampai barang-barang ini dijual oleh pihak agen penjual”
(2000:293)

	Menurut Joel G.Siegel “ Konsinyasi adalah cara khusus untuk pemasaran jenis barang tertentu. Pemberi konsinyasi (consignor) mengirimkan barang jenis barang kepada penerima konsinyasi (consignee) yang bertindak sebagai agen dalam menjual barang dagangan kepada pihak ketiga. Penerimaan Konsinyasi terhadap kerusakan. Pengiriman Konsinyasi akan menerima komisi jika barang terjual. Barang-barang konsinyasi masih termasuk dalam persediaan pemberi konsinyasi dan diluar persediaan pemegang konsinyasi karena pemberi konsinyasinya masih memiliki hak resmi.”
(2000:96)

	Dari beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa penjualan konsinyasi adala penjualan khusus yang dapat dilakukan dengan cara pemilikan barang kepada agen penjual untuk dijual kembali, barang tersebut masih merupakan hak milik dari penitipan barang apabila barang tersebut terjual maka agen akan mendapatkan komisi atas barang titipan yang terjual sesuai dengan perjanjian bersama. 




2.1.3.1 Hak dan Kewajiban Konsinyasi
Kedua belah pihak harus menaati persetujuan tersebut, selain itu pihak konsinyi sebagai pihak yang menjual barang  memiliki hak dan kewajibanyang datur dalam undang-undang penitipan dan keagenan. Antara lain:
1. Hak Konsinyi
a. PIhak konsinyi berhak memperoleh penggatian atau pengeluaran yang dibutuhkan berkaitan dengan barang konsinyasi dan juga berhak memperoleh imbalan atas penjualan barang konsinyasi, dan biasnya meliputi pengangkutan, asuiransi, pajak, penyimpanan, penanggungan reparsi dibawah garansi dan beban lainya yang biasanya ditanggung pihak konsinyor pengeluaran yang ditetapkan dengan persetujuan khusus atau yang dapat dibebankan oleh undang-undang kepada pihak konsinyor.Dan jumlah yang harus diberikan sebagai imbalan atas penjualan, merupakan hak gadai konsinyi atas barang konsinyasi tidak cukup untuk menutup beban seperti itu, maka pihak konsinyi dapat menuntut kekuranganya kepada pihak konsinyor.
b. Pihak Konsinyi berhak menawarkan garansi atas barang konsinyasi yang dijual , sementara itu pihak konsinyor terkait pada syarat pemberian garansi seperti ini.
2. Kewajiban Konsinyi
a. Pihak Konsinyi harus merawat dan melindungi barang-barang yang dititipkan konsinyor.
b. Pihak konsinyi menjual barang konsinyasi dengan harga yang telah ditetapkan oleh  konsinyor. Bila konsinyor tidak menentukan harga , maka dijual dengan harga yang dapat memuaskan pihak konsinyor.Pihak konsinyi dapat menjual barang konsinyasi baik secara tunai maupun kredit dengan kerugian penjualan dibebankan pada pihak konsinyor dan penhiriman uangnya dilakukan hanya setalah penaggihan dilakukan yang dalam hal ini merupakan tanggung jawab pihak konsinyi
c. Pihak Konsinyi harus mengirimkan perkiraan penjualan konsinyasi (account sales), mengenai kemajuan penjualan barang konsinyasi , laporan ini mencakup informasi tentang penerimaan barang konsinyasi penjualan barang konsinyasi, harga jual, biaya penjual, jumlah terutang.

2.1.3.4 Keuntungan Penjualan Konsinyasi
	Penjualan merupakan bidang usaha dalam perdagangan dimana dalam penjualan tujuan yang ingin didapat adalah  Keuntungan penjualan konsinyasi memiliki dua keuntungan antara lain adalah:
	a.    Bagi pihak konsinyor (pemilik barang)
1. Konsinyor dapat mengenalakan produknya kepada banyak konsumen sehingga dapat memperluas daerah pemasaranya.
2. Konsinyor dapat memperoleh spesialisasi penjualan, seperti penjualan hasil bumi, alat-alat rumah tangga dalam kebutuhan lainya. Imbalan untuk seperti ini seringakali berupa komisi atas penjualan .
b.  Bagi pihak Konsinyi (Penjual barang)
1. Pihak Konsinyi terlepas dari kegagalan dalam menjual barag titipan atau terlepas dari resiko penjualan bila rugi.
2. Konsinyi dapat terhindar dari resiko kerusakan fisik barang fluktuasi harga.
3. Kebutuhan akan modal kerja berkurang, karena penetapan harga pokok persediaan konsinyasi dilakukan oleh pihak konsinyor.

2.1.4 Prosedur Penjualan Konsinyasi
 Prosedur Penjualan konsinyasi adalah batasan umum perusahaan untuk melakukan kegiatan operasional perusahaan. Batasan umum meliputi :
1. Setiap penjual konsinyasi harus melalui nota pesanan atau surat pesanan.
2. Untuk penjualan harus disesuaikan terlebih dahulu layak tidaknya pelanggan atau pembeli diberi fasilitas konsinyasi.
3. Setiap penerimaan uang harus didukung oleh bukti tanda terima yang ditandatangani oleh pembeli.
4. Setiap penyerahan barang harus didukung oleh bukti tanda terima yang ditandatangani oleh pembeli.
5. Kelebihan atau kekurangan diskon atau potongan harga serta pengembalian barang yang tidak cocok dengan pesanan atau rusak harus disertei dengan pembuatn nota debit atau nota kredit.
6. Faktur penjualan, Tanda terima yang dikeluarkan harus didistributorkan kemasing-masing bagian yang ditentukan system penjualan.
7. Setiap pengeluaran barang harus dicatat dalam kartu stock barang.	

2.1.5  Tahap-tahap Prosedur Penjualan Konsinyasi
 	Menurt Harry Simon Penjualan Konsinyasi memiliki tahap-tahap penjualan yaitu sebagai berikut:
a. Menyiapkan  pesanan penjualan.
b. Mengirim barang 
c. Membuat faktur
d. Menerima pembayaran dari pembeli 
(2000:275)

	Menurut Pengertian diatas dapat diuraikan :
a. Menyiapkan pesanan penjualan
Yaitu apabila perusahaan menerima pesanan pembeli, otomatis pesana harus lebih dahulu disetujui oleh bagian penjualan dan bagian kredit,apabila perusahaan sudah membuat barang untuk pesanan maka pesanan tersebut berfungsi sebagai pemberitahuan kepada bagian gudang untuk melepaskan barang tersebut dalam pesanan.
b. Mengirim barang
Seorang petugas yang mengumpulkan barang yang akan dijual harus mencocokan barang itu dengan pesanan pembeli, dan bagian pengirim membuat perubahan seperlunya seperti, menambah biaya angkut dan biaya lainya kemudian tembusan kepada pembuat faktur.
c. Bagian Pembuat faktur.
Membandingkan pesanan penjual dan tembusanya diterima dari bagian pengiriman barang lalu membuat faktur asli untuk dberikan kepada bagian penjualan.
d. Membayar dari pembeli
Melakukan pembayaran secra langsung, melaui rekening atau pos kepada perusahaan.

2.2 Kerangka Pemikiran
Dalam Pertumbuhan ekonomi  yang sangat pesat sekarang, kita menyadari betapa diperlukannya usaha-usaha yang menambah perkembanganya pertumuhan ekonomi, salah satu Aktivitas peranan terpenting yang sangat penting sebagai factor penentu dalam laba perusahaan  adalah penjualan, yang dimaksud dengan menurut  Hendry Simamora “Penjualan adalah pendapatan lazim dalam perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang dibebankan pelanggan atas barang dan jasa”. 
(2002:24)
Penjualan dilakukan dengan bermacam-macam cara yaitu, Yang pertama Penjualan Tunai atau langsung yaitu penjualan yang dilakukan secara langsung  antara penjual barang dan pembeli berhubungan langsung dalam melakukan transaksi, dimana sipenjual merupakan pemilik syah atas nama barang yang dijual tersebut. Kedua penjualan Kredit adalah penjualan yang dilakukan dengan cara penjualan barang yang dimana pembayaran barang tersebut dilakukan dengan tenggang waktu yang ditentukan penjual kepada pembeli dalam jangka diatas satu bulan,Yang ketiga adalan penjuala konsinyasi penjualan ini adalah penjualan barang yang dilakukan dengan cara menitipkan barang kepada pihak lain  cara penjualan penitipan barang, Konsinyasi ini bisa muncul karena salah satu perusahaan yang ingin memperkenalkan barang produksinya dengan cepat dan meluas ,biasanya konsinyasi ini dilakukan oleh perusahaan yang membuat barang produksi baru agar para masyarakat memakai barang produksi yang dibuat perusahaanya.
Adapun dalam penyerahan barang atas dasar konsinyasi harus disusun kontrak (persetujuan) tertulis yang menunjukan sifat hubungan antara pihak yang menyerahkan barang (Konsiyor) dan pihak menerima barang (konsinyi). Persetujuan tersebut meliputi:
1. Syarat Kredit yang harus diberikan oleh pihak konsinyi kepada para pelanggan.
2. Beban yang dikeluarkan oleh pihak konsinyi yang mengangkut biaya-biaya yang dikeluarkan atas barang konsinyasi yang harus ditanggung oleh pihak konsinyor.
3. Komisi atau laba yang harus diberikan kepada pihak konsinyi atas  tiap barang yang berhasil dijual.
4. Penanganan dan pemeliharaan persediaan barang konsinyasi serta hasil penjualanya.
5. Pengiriman uang dan penyelesaian masalah keuangan oleh pihak konsinyi.
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